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La industria joyera en el Perú está en expansión. La variedad en sus diseños es 
reconocida y ha tenido gran acogida a nivel mundial; a ello se suma el trabajo y 
dedicación que le da el artesano peruano para elaborar una pieza de joya.  
El Perú es un país que ocupa el segundo lugar como productor mundial de plata, 
cobre y zinc. La abundancia de recursos nos brinda la viabilidad de obtener la 
materia prima (plata) y las piedras naturales peruanas, las cuales le dan un toque 
distinto y valor agregado a cada pieza de joya.  
El principal mercado de destino de las joyas de plata que produce el Perú lo 
constituye Estados Unidos de América, quien logró que la exportación de joyería y 
orfebrería peruana cierre el 2018 en 127,033 000 dólares. Hoy en día, se tiene 
grandes oportunidades para que la joyería peruana llegue a otras plazas como Chile, 
cuyas exportaciones crecieron 17% en el 2017, así como también en países como 
Colombia, México y Argentina. 
Al igual que el oro, la plata tiene un valor en el mercado, la cual la definimos con el 
término plata Ley 925 o plata Ley 950. En otra perspectiva la plata Ley 950 es una 
aleación de 95% de plata con 5% de otros materiales que generalmente es el cobre; 
y la plata Ley 925 que contiene 92.5% de plata con 7.5% de otros materiales que 
también generalmente es el cobre. 
El presente proyecto “Exportación de bangles de plata Ley 950 con engastado de 
piedras naturales y aplicaciones de cortes diamantados a Santiago de Chile - Chile”, 
tiene como finalidad determinar la viabilidad del plan de exportación mediante una 
investigación de mercado de los consumidores chilenos, así como el análisis 
económico y financiero del mismo.  
Nuestro proyecto de exportación consistirá en una estrategia de diferenciación y de 
liderazgo en costos para el producto de joyas de plata Ley 950, así como también la 
creación de nuestra empresa y marca con nombre Kalibre 950 S.A.C desde el inicio 






Kalibre 950 S.A.C contará con un capital que aportarán los socios en partes iguales. 
Las joyas de plata en Ley 950 serán elaboradas por artesanos que trabajarán dentro 
de la empresa Kalibre 950 S.A.C. 
Nuestros bangles de plata estarán dirigidas a mujeres entre 18 y 50 años de edad 
que viven en Santiago de Chile, con un nivel socioeconómico medio y alto. 
El producto a fabricar y exportar son los bangles de plata Ley 950 con engastado de 
piedras naturales y aplicaciones de cortes diamantados, los cuales serán distribuidos 
en Santiago de Chile, y lo comercializaremos bajo la Norma Incoterms CIP 2010, el 
medio de transporte a emplear es el transporte aéreo, debido al valor comercial de 
nuestra mercancía, su rapidez, seguridad, facilidad de control y seguimiento. El 
riesgo al elegir este tipo de transporte es mucho menor en comparación con los 
demás medios de transporte y esto se refleja en los costos del seguro. 
El presente proyecto de exportación consta de cinco capítulos, el cual inicia con el 
análisis del producto, sector y mercado; el segundo capítulo trata de los objetivos 
de mercadotecnia, estrategia de posicionamiento y mezcla de mercadotecnia; en el 
tercero capítulo se menciona la misión, visión y objetivos del proyecto, también el 
desarrollo del negocio y proceso de producción; en el cuarto capítulo se describe la 
ficha técnica y la distribución física del negocio; en el último capítulo se evaluará el 
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Capítulo I – ESTUDIO DE MERCADO 
 
CAPÍTULO I 
1.1. ANÁLISIS DEL PRODUCTO  
1.1.1. SITUACIÓN ACTUAL DEL PRODUCTO 
1.1.1.1. DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO  
Como inicio del proyecto de exportación se consideró necesario definir el término plata, 
para ello se va a considerar las definiciones que dan los siguientes autores: 
 
(Loyen, 1980) define a la plata como: “Metal blando, con flexibilidad y adaptabilidad 
que solo pueden ser subyugadas por el oro, de brillo con muchos reflejos”. (p. 54) 
 
(Casabó, 2010)  En su libro Joyería indica que: la plata como metal se encuentra en la 
corteza terrestre al igual que otro tipo de materiales. Este es un material que se mezcla 
fácilmente con los demás metales, a excepción del cobalto y del níquel. El cobre es por 
excelencia un tipo de metal que brinda una dureza peculiar para ser usado en el rubro de la 
joyería para la creación de monedas y algunos otros objetos. (p.41) 
 
Nuestros productos son manufacturas de plata de Ley 950 con engastado de piedras 
naturales y cortes diamantados destinados al ornato personal. Tales manufacturas se basan 
en la elaboración de bangles de plata Ley 950. 
Para el engastado se emplearán piedras naturales que no cuentan con un alto valor en el 
mercado, pero si alta durabilidad; estas piedras naturales son fáciles de conseguir, puesto 
que se cuenta con diversos distribuidores y tiendas de artesanía que las venden, una de ellas 
es la tienda “Santo Domingo”, localizada en el Cercado de Lima. 
Nuestro taller trabajará con piedras naturales producidas en el Perú como lo son: 
Cuarzo, Pirita, Rodonita, Turquesa, Enargita, Azurita, Malaquitas, Atacamita, 
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1.1.1.2. USOS DEL PRODUCTO 
Una pieza de joyería es un accesorio con gran valor y significado para una persona, permiten 
realzar la belleza de la mujer y se complementa perfectamente para brindar un aspecto de 
distinción a nuestro atuendo y personalidad, además logran conducir miradas a zonas de 
nuestro cuerpo que deseamos resaltar. 
Según (Silver, Shadi, 2019) en su blog “Shadi” expresa que: Antiguamente la  plata era 
utilizada para la fabricación de utensilios de cocina, (…). Lo cual nos da a entender que este 
tipo de material no ocasiona daños a la salud humana, todo lo contrario, puede aportar 
muchos beneficios.  
Pensando en el estado y personalidad que tiene cada mujer es como se diseña una joya, hay 
quienes desean algo cómodo y que les brinden distinción, otras buscan una pieza más 
atrevida y divertida; algunas, en cambio buscan algo que les haga ver sensual con su escote; 
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1.1.1.3. FICHA TÉCNICA DEL PRODUCTO COMERCIAL 
 Fuente: Elaboración propia
 
Tabla 1 
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1.1.1.4. IDENTIFICACIÓN ARANCELARIA  
(SIICEX, Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior., s.f.)Nuestros productos 
“Joyas de Plata” corresponden a la subpartida arancelaria 7113.11.00.00 con descripción 
“Artículos de joyería de plata incluso revestida o chapada de otro metal precioso (plaqué)”.  
1.1.1.5. MATRIZ FODA 
Se aplicará esta herramienta de análisis para un mejor estudio de la situación de nuestro 
proyecto de exportación. Esta metodología de estudio nos concede analizar la realidad 
actual de “Kalibre 950 S.A.C”, evaluando los elementos internos y externos de nuestra 
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Tabla 2  
Matriz FODA 
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1.2. ANÁLISIS DEL SECTOR  
1.2.1. SITUACIÓN ACTUAL DE LA OFERTA  
1.2.1.1.  PRODUCTOS SIMILARES  
El país chileno es muy diversificado, le gusta la tendencia y estar de moda con cada detalle 
de la joyería, vale decir, que los consumidores y competidores buscan la manera de cubrir 
las necesidades.  
En Chile existen diferentes joyerías como: Silver Joyas, Gaby Patiño Joyas, Victoria Jewelry, 
Joyas Baron, Roel Joyas Company, entre otros, que utilizan el e-commerce mediante sus 
páginas web o redes sociales para poder influir en el consumidor. 
Las joyerías chilenas, no solo emplean la plata para elaborar joyas, si no que emplean otros 
materiales que cubrirían la misma necesidad. Estos materiales que se emplean para elaborar 
una joya lo consideramos como productos sustitutos de la plata. 
(Rivera Camino & López Rua, 2007) En su libro Dirección de Marketing afirma lo 
siguiente: “Los productos similares son aquellos productos que cumplen el mismo cometido 
para el mismo grupo de clientes, pero a diferencia de ellos se apoyan en una técnica o ciencia 
diferente. Los productos similares componen una amenaza constante debido a que pueden 
ser reemplazados con facilidad  
Como sustitutos de la plata se encuentran las joyas elaboradas con: 
 Cobre: Es un metal de color rojo anaranjado que es muy fácil de trabajar en joyas 
por su color cálido y es muy apreciado en el rubro de la joyería. “El cobre después 
del metal de la plata, es el que posee mayor nivel de conductibilidad eléctrica. Todas 
las impurezas, inclusive en muy pequeñas cantidades pueden reducir de forma 















Figura 1. Cobre en bruto 
Fuente: Google Imagen 
 Alpaca: es una aleación de los elementos químicos de níquel, cobre y zinc, en la 
actualidad es muy usada en la joyería por su fácil manipulación y bajo costo. “La 
alpaca plateada o sin platear ha sido muy utilizada en la fabricación de cuberterías 
y vajillas tratando de sustituir a la plata” (Benavente, 1989, pág. 75). Además, su 









 Fuente: Google Imagen  
 
 Chapados en plata: El chapado en plata básicamente es colocar una capa de plata 
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Tal como lo señala (Roldan, 2013) en el post de su blog Metales para joyería, a 
diferencia de la aleación de plata, el recubrimiento no se crea a partir de una capa 
sólida, por el contrario, este necesita aplicarse mecánicamente. Para ello se realiza 
el proceso de galvanoplastia, el cual utiliza la electricidad para cubrir o depositar 
una capa delgada de algún metal sobre la superficie de otro, como resultado de 







Fuente: Google Imagen 
 
1.2.1.2. PRODUCCIÓN DE LOS ÚLTIMOS 5 AÑOS 
Las exportaciones de joyas de plata peruana a Chile se han incrementado a lo largo de los 
años ya que la calidad, diversidad de diseños y reconocimiento a nivel mundial que tenemos 
como país, han impulsado al aumento progresivo de las ventas y de una imagen positiva.  
Gracias al Tratado de Libre Comercio entre Perú y Chile nuestras joyas pueden ingresar libre 
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Tabla 3 
Cantidad exportada de joyería de plata a Chile en Kilogramos y en USD (Dólares 
americanos) desde el mercado peruano 












 En la Tabla 3, se detallan los envíos de joyas de plata comprendidas entre el año 2014 
y al año 2018 desde Perú al mercado chileno expresadas en kilogramos y en Dólares 
Americanos, en esta tabla se puede observar un crecimiento considerado en las 
exportaciones durante los años comprendidos entre 2014 y 2017 y una leve caída en 
el periodo 2018. 
 El origen de las exportaciones a Chile se distribuyó de la siguiente manera: la región 
de Lima centralizó el 90% de los envíos; seguido de la provincia constitucional del 
Callao con un 5% y el departamento de la Libertad con un 2%.  El sector de joyería en 
el Perú presenta una tendencia al crecimiento, con un acrecentamiento del 30% en las 
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1.2.1.3. DIFERENCIACIÓN  
Nuestros productos se caracterizarán por ser elaborados con materia prima de buena 
calidad, para ello emplearemos la plata granalla, esta es una clase de plata pura con una 
aleación de un 5% de cobre, a diferencia de la plata chafa que es la que se obtiene de joyas 
ya elaboradas y fundidas. Para corroborar la calidad de la plata, manejaremos un control de 
calidad interno a través de procesos para verificar su pureza. El trabajar con plata Ley 950 
permite que la joya emita un brillo natural y sea atractivo a la vista.  
Los expertos pueden a simple vista diferenciar si el producto está elaborado con plata de 
buena calidad, también se puede saber si el material empleado es bueno haciendo empleo 
de ácidos que, al hacer contacto con la plata por unos minutos, hace que ésta se torne un 
color blanquecino, en caso contrario si la plata tiende a oscurecer indicará que la materia 
prima empleada es de baja calidad.  
En el Perú actualmente no existe una certificación que garantice que el producto elaborado 
cuente con el grado de pureza que se ofrece. De acuerdo con el diario Gestión, en el 2016 
el Comité de Joyería y Orfebrería de Adex en conjunto con Indecopi y el Instituto de Calidad 
(INACAL) estaban trabajando en un proyecto el cual se basa en diseñar un sello propio que 
represente la calidad del producto terminado de joyería y orfebrería de plata y que hasta la 
fecha no se ha concretado. Así mismo, el diario Gestión, a fines del 2019 indica que Adex ya 
empezó a desarrollar el sello y piensan plantear la idea al Mincetur para que el sello esté 
amparado por el Estado. 
Con respecto a la empresa que nos abastecerá la plata granalla como materia prima, esta 
será la empresa Procesadora Sudamericana SRL, quien procesa la plata garantizando una 
pureza no menor del 99.9%. Esta empresa cuenta con un laboratorio dentro de sus 
instalaciones permitiendo entregar un certificado de garantía respecto a la calidad y pureza 
del material a sus compradores. 
El certificado que nos brinda la Procesadora Sudamericana SRL, es el único certificado de 
pureza en la materia prima con el que contamos. La calidad de la plata en un producto ya 
terminado se refleja en el color y brillo que esta emite, una joya de baja calidad, tiende a 
cambiar su color natural a un tono medio amarillento, reflejando que no cumple con la 


























Fuente: Laboratorio Procesadora Sudamericana SRL 
 
Así mismo estamos dando a nuestro producto un acabado diferente a lo que brinda la 
competencia, que es la técnica del diamantado, la cual con la ayuda de una pequeña 
cuchilla circular que contiene una lámina fina de diamante en la punta que gira a miles de 
pies por minuto, hace pequeños cortes a la superficie de la plata dándole un brillo diferente 
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1.2.1.4. PRECIO AL CLIENTE  
Para definir la fijación de precios, primero vamos a determinar el tipo de moneda que 
vamos a utilizar, hemos decidido que nuestras ventas serán en dólares americanos ya que 
este es el tipo de cambio más utilizado en las negociaciones internacionales para realizar 
pagos y transferencias internacionales. En la Figura 5 observaremos el valor actual del dólar 
en Chile. 









Para nuestra investigación se hizo una comparación de precios de empresas peruanas que 
exportan a Chile, joyerías chilenas y comercializadores chilenos que ofrecen joyas en 
páginas como Mercado Libre y Linio de Chile.  
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Tabla 4  
Precio y producto exportado por la empresa New Fashion Perú S.A con la Sub Partida 
Nacional  7113110000 con destino a Chile. 
        Fuente: Veritradecorp 
 En la Tabla 4, podemos observar a una de las principales empresas exportadoras como 
es “New Fashion Perú S.A.C.” una compañía de origen peruano encargado de exportar 
al país de destino; sus principales compradores son las empresas “Sammit Spa” e 
“Inversiones Castro Hermanos Limitada”, ambas empresas chilenas, siendo las 
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Tabla 5  
Precio y producto exportado por la empresa Guerrero Sense Import Export SAC con la Sub 
Partida Nacional  7113110000 con destino a Chile. 
 
   Fuente: Veritradecorp 
 En la Tabla 5, se observan las exportaciones de la compañía peruana “Guerrero Sense 
Import Export S.A.C”, esta empresa exporta una variedad de productos a la empresa 
chilena “Syed Mobin Hadder Sheerazi”, siendo las pulseras de plata 9.25 uno de sus 
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Tabla 6  
Precio y producto exportado por la empresa Mis Joyas S.A.C con la Sub Partida Nacional  
7113110000 con destino a Chile. 
Fuente: Veritradecorp 
 Por otro lado, en la Tabla 6 observamos a la empresa “Mis Joyas S.A.C”, empresa 
peruana que exporta a la empresa chilena “Sammit Spa” siendo las pulseras de plata 











Figura 6. Precio de pulseras de plata de la joyería 










                           Fuente: JoyasNevada.Cl 
 En las Figuras 6 y 7, se muestran modelos y precios ofrecidos por joyerías 
chilenas. De acuerdo a ello, se determinó que nuestros precios menores de los 
que se comercializan en las joyerías chilenas. 
Tabla 7  
Comercialización de Joyas de Plata en páginas como Mercado Libre y Linio en Chile 
 
  Fuente: Mercado Libre Chile / Linio Chile 
 En la Tabla 7, se observan modelos de pulseras de plata tipo bangle con 
diferentes precios que son ofrecidos en páginas de internet por vendedores 
chilenos como son: Mercado Libre en Chile y Linio en Chile, y se llegó a la 
conclusión que los bangles en sus diferentes presentaciones como: toques 
diamantados con piedras naturales preciosas tienen precios por encima de 
nuestros productos. 
PÁGINA DESCRIPCIÓN IMAGEN PRECIO EN PESOS 
CHILENOS 
Mercado Libre  Bangle decorado con 
pavé de vidrio 




Mercado Libre  Pulsera de plata 950 
con  corazón color 
cristal. 
 $35.990 
Linio Pulsera de mujer en 
plata esterlina y piedra 
lunar Trollbeads. 
 $157.442 
Figura 7. Precio de bangles de plata de la joyería chilena 
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1.2.1.5. LOCALIZACIÓN 
Aspectos a considerar para determinar la ubicación: 
 Materia Prima: 
En el Perú, contamos con refinadoras que cuentan con prestigio, como la 
refinería Southern Copper Corporation, una compañía minera fundada en 1952, 
la cual se remonta a la adquisición del 2005 por Southern Perú Copper 
Corporation, dedicada a la producción de grandes cantidades de concentrado 
molibdeno y plata refinada, entre otros, esta compañía minera cuenta con 
fundición y una refinería en las minas de Toquepala y Cuajone e Ilo. 
La brasileña Nexa con su refinería Cajamarquilla, ubicada a 20 kilómetros al este 
de Lima y la Procesadora Sudamericana S.R.L, que inició sus operaciones en 
1977, con la recuperación secundaria de plata de materiales fotográficos, y a 
mediados de los 80 inicia sus servicios de fundición y refinación de Oro y Plata, 
ubicada en el distrito de Ate. 
 Mano de Obra: 
Es un elemento importante que influye en nuestra joyería, ya que debemos 
buscar artesanos que cuenten con las habilidades y conocimientos en el trabajo 
de la plata y consideramos que Lima como capital cuenta con la mayor 
posibilidad de ubicar a estos especialistas, debido al número de sus habitantes. 
Además, en Lima contamos con el Instituto Peruano de Joyería y Arte, que 
cuenta con más de 25 premios a nivel nacional, en el cual podemos encontrar 
personal capacitado en las diferentes ramas de la joyería. Adicionalmente 
contamos con la Asociación Nacional de Joyeros, fundada en el año 2011, el cual 
impulsa y promueve el desarrollo del sector joyero. 
 
 Accesibilidad a medios de transporte: 
Según la forma que elijamos para exportar nuestros productos, tenemos dos 
opciones:  
- Vía Marítima: Desde el Terminal Portuario – Callao, ubicado en el 
puerto del Callao. 
- Vía Área: A través del Aeropuerto nternacional Jorge Chávez ubicado 
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Además, el flete utilizado desde nuestra sede en Villa el Salvador hasta la 
provincia Constitucional del Callao, será mucho menor que una sede ubicada en 
otra provincia del Perú. 
 Disponibilidad y costo del terreno: 
Según lo anterior afirmado, en Lima metropolitana hay muchos locales que 
podemos comprar o alquilar, ya que no se necesita una dimensión muy grande 
debido a que el trabajo que realizamos es artesanal y solamente contaremos 
con algunas maquinarias. Además, por nuestra ubicación tendremos 
accesibilidad a vías de comunicación, materia prima y facilidad para trasladarnos 
al aeropuerto o puerto de la provincia constitucional del Callao. 
 Disponibilidad de servicios: 
Consideramos que es muy importante contar con abastecimiento continuo de 
electricidad, debido a que se requiere que las máquinas de nuestro taller 
funcionen de manera constante. Por otro lado, el suministro de agua y 
alcantarillado debe asegurar la correcta higiene del personal y que el 
procedimiento para la elaboración de nuestros productos sea el correcto. 
 Proveedores: 
Debido a nuestra ubicación trabajaremos con la refinería Procesadora 
Sudamericana S.R.L, que cuenta con ambientes diseñados especialmente para 
la recepción, almacenaje y muestreo de los productos. Además, cuenta con un 
laboratorio de análisis, logrando la más alta pureza y calidad del oro y la plata 
producidos, garantizando una pureza no menor de 99.9%.  
Las piedras naturales, serán adquiridas en el local Santo Domingo, ubicada en el 
Cercado de Lima, donde podremos encontrar diferentes proveedores. 
De acuerdo a los aspectos anteriormente mencionados y estudiados, nuestro 
local se encontrará situado en el distrito de Villa el Salvador – Lima, tomando en 
cuenta el bajo costo de agua, luz y otros servicios. La dirección exacta será en el 
Sector 1, Grupo 18, Manzana P, Lote 15. El local contará con un espacio de 150 
m2, dicho local será nuestro taller y oficina. 
También se tomó en cuenta la cercanía que se tiene a talleres de joyería con 
quienes se tiene una relación estrecha y a quienes se les puede pedir servicios 
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            Fuente: Google Map 
1.2.1.6. DISTRIBUCIÓN 
La distribución de los productos en Chile es diferente dependiendo al tipo de bien 
que se comercialice.  
Consecuentemente los principales participantes en la distribución de la joyería son:  
 Mayoristas, son quienes venden al por mayor, pero a su vez manejan la 
venta al detalle.  
 Cadenas de tiendas, situadas en las tiendas comerciales, por lo que se hace 
una compra masiva para luego ser distribuidas a sus tiendas y ponerlas a la 
venta. 
 Tiendas de joyería para el nivel alto, empresas chilenas más importantes 
que se encuentran las marcas más reconocidas internacionalmente.  
Por otro lado, tenemos los canales de comercialización, que de acuerdo con el Plan 
de desarrollo de Mercado Chile del MINCETUR, los principales canales de 
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Kalibre 950 S.A.C, optará por vender sus productos de manera directa a un 
comprador peruano nacionalizado en Chile, el cual cuenta con una joyería en 
Santiago de Chile (Danis Joyas Limitada). 
Santiago de Chile es una ciudad donde se centra todas las actividades comerciales 
del país chileno.  
 Internet, hoy en día esta herramienta es utilizada por todo el mundo, 
muchos compradores acceden a ella para poder adquirir diversos productos 
entre ellos las joyas de plata, ya que es una manera muy rápida y eficaz. 
 
1.2.1.7. COMPRADORES Y CONSUMIDORES 
El consumidor chileno prefiere comprar en lugares que hay mucha concentración de 
tiendas importantes porque no les gusta estar desplazándose, perder tiempo y 
mucho menos que le demande gran esfuerzo. 
Los jóvenes chilenos están atentos a la novedad de joyas eso hace que estén en 
constante innovación de diseños para su atracción y preferencia. 
Los compradores chilenos de las tiendas quieren la originalidad de las joyas de plata 
y exclusividad para poder venderlas. 
1.2.1.8. PROVEEDORES 
Nuestros proveedores tanto en materia prima y piedras naturales se encuentran 
ubicados en Lima.  
En lo que respecta a la materia prima, la empresa que nos va a abastecer será la 
Procesadora Sudamericana S.R.L, la cual es una de las empresas más reconocidas en 
el Perú por su refinería ya que además promueve el sector minero en nuestro país, 
además cuenta con un laboratorio de análisis, logrando la más alta pureza y calidad 
del oro y plata.  
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Tabla 8  
Proveedores de materia prima de Kalibre 950 S.A.C. 
Fuente: Elaboración propia 
 La Tabla 8, muestra a dos proveedores de plata granalla, una de ellas es la 
Procesadora Sudamericana S.R.L y la otra es la Joyería Aldo S.A.C cada una de 
ellas trabaja con diferentes precios que se cotizan de acuerdo al precio 
internacional. Se optó por definir a nuestro principal proveedor en cuanto al 
precio a la Procesadora Sudamericana S.R.L y como segunda opción a Joyería 
Aldo S.A.C.  
La materia prima también se puede conseguir a través de tiendas de compra venta 
de plata y tiendas de joyería ubicadas en Lima, cuyos precios también varían de 
acuerdo al precio internacional, pero la gran mayoría no cuenta con la cantidad 
suficiente que se requiere.  
Las piedras naturales se conseguirán en el local Santo Domingo Tda. 25 - Cercado de 
Lima, donde se tiene una gran variedad de piedras en formas y colores. El precio de 
las piedras varía dependiendo del tipo y clase de piedra. 
Para otros servicios que se necesite emplear durante la elaboración de joyas se 
contará con el apoyo de artesanos con experiencia en este rubro quienes cobran 
por peso. 
1.2.2. SITUACIÓN ACTUAL DE LA DEMANDA 
1.2.2.1. INFORMACIÓN HISTÓRICA 
Chile es un mercado que, según el censo de 2017, tiene 18 751 405 habitantes, de 
los cuales el 43% tienen entre 25 y 54 años y concentra más del 75% de su población 
en su capital ¨Santiago de Chile¨ (5.7 millones de habitantes), y cuya población es 
una de las que cuenta con mayor poder adquisitivo de Latinoamérica.  
 





20100277485 Calle Luis Galvani 165, Ate - 
Lima  
1666.00 + IGV 
Joyería Aldo S.A.C 
20100997909 
 
AV. Primavera N°. 785 Urb. 
Chacarilla – San Borja 
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De acuerdo con la Guía de mercado multisectorial Chile 2018, realizado por 
PromPerú, Chile ha sido considerada como unas de las economías de mayor 
crecimiento del PBI en América Latina de los últimos 20 años. Además, durante este 
periodo, el ingreso per cápita de duplicó en términos reales. 
La pobreza se redujo en un 26% en el año 2000 y al 8% en el año 2016, según el 
reporte del Banco Mundial. 
Chile representa un modelo económico sólido, una economía más estable y, 
atractiva para los inversores. 
Tabla 9  
Intercambio Comercial de bienes Chile – Mundo en Millones de dólares 
     Fuente: GTA Elaboración Inteligencia de Mercados – PROMPERU 
 
 De acuerdo a los datos extraídos del portal de PROMPERU, en la Tabla 9, se 
observa que las exportaciones de Chile en general han disminuido entre los 
años 2013 y 2016, esto se debe a los menores precios en los productos 
commodities y la desaceleración de la demanda exterior, en especial de China; 
pero en el 2017, podemos visualizar un incremento notorio en sus 
exportaciones de 8,7% como consecuencia de la valoración del cobre y el de 
los productos pesqueros. De igual forma se refleja en las importaciones las 
cuales, durante los años 2013 y 2016, tuvieron tendencia a la baja y luego en 
el 2017 se refleja un incremento, como resultado de la gran cantidad 
demandada de gas natural y aceites crudos, de fuentes claves para asegurar el 
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 De acuerdo con la Guía de mercado multisectorial Chile de PROMPERU 2018, 
los principales proveedores son China con una participación del 22%, Estados 
Unidos con un 18%, Brasil con un 9%, Argentina con un 5% y Alemania con una 
participación menor del 4%. El Perú se ubica como el proveedor número 14º 
con un porcentaje de 1,5%. 
Tabla 10 
Intercambio Comercial Perú - Chile en Millones de dólares 
Fuente: SUNAT Elaboración: Inteligencia de Mercados – PROMPERU 
 La Tabla 10, nos indica el Intercambio Comercial entre Perú y Chile expresado 
en dólares, durante el año 2017. El monto total de los envíos peruanos a Chile 
alcanzó los US$ 1 042 millones. En los últimos años, se ha reflejado un 
descenso a consecuencia de una demanda menor, en especial, de bienes 
intermedios y productos manufacturados; sin embargo, podemos observar un 
punto de inclinación en el 2017, en el cual los envíos aumentaron en un 2,8% 
a consecuencia de las mayores ventas de productos metal – mecánicos, gas 
natural, y agropecuarios. Las importaciones mostraron un panorama similar y 
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Gráfico 1 : Lista de los mercados importadores para un producto exportado por 
Chile (Joyas de plata) en miles de US$ (Dólares Americanos) 
 Fuente: TradeMap  
 El Gráfico 1, nos muestra que los países: España, Estados Unidos y Bolivia son 
los principales países importadores de joyas de plata chilena al cierre del 2018.  
Tabla 11  
Valor en miles de US$ - Joyas de plata exportadas por Chile en el periodo 2016-
2018 
IMPORTADORES 2016 2017 2018 
Mundo 199 426 405 
España 29 45 271 
Estados Unidos de América 131 167 106 
Bolivia 29 0 23 
Francia 0 0 2 
Suecia 0 0 2 
Islas Marshall 4 0 0 
Zona Nep 0 0 0 
Argentina 0 190 0 
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 Así mismo, observamos en la Tabla 11 que Chile exportó al mundo 
aproximadamente 405 mil dólares americanos en el periodo 2018, 
posicionándose España como el primer comprador de joyas de plata con un 
monto de 271 mil dólares americanos. (En el Anexo Nº 1, se muestran más 
datos respectos a los montos).  
Gráfico 2 : Países proveedores de joyas de plata a Chile 
  
     Fuente: TradeMap 
 Al observar el Gráfico 2, vemos que en los últimos cinco años las importaciones 
chilenas provienen principalmente de Tailandia. En segundo lugar, se 
posiciona Italia seguido por China, Perú se posiciona en el cuarto puesto 
dejando atrás a Colombia, España, Eslovenia y Estados Unidos de América. 
Tailandia obtuvo uno de los picos más altos en los periodos 2017 – 2018, 
debido a la manufactura barata que ofrece en la producción de joyas, factor 
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1.2.2.2. FACTORES DETERMINANTES  
Para un mejor análisis se tomó en cuenta lo siguiente: 
Tabla 12 
Situación económica de Chile 
           Fuente: FMI / Proyectado- Inteligencia de Mercados - PROMPERU 
 El PBI: En los últimos 20 años uno de los países de mayor crecimiento del 
PBI en toda América Latina ha sido Chile. 
 Nivel de empleo: La tasa de desempleo se situó en un 7% en el año 2017 con 
tendencia hacia la baja. En abril del 2017, entró en vigencia la nueva 
legislación laboral la cual impacto positivamente a largo plazo. 
 Tasa de Inflación: El aumento constante de precios de servicios y bienes se 
situó en 2,3% en el año 2017 y se espera una subida al 2,7% en el 2018, 
ambas dentro del rango del Banco Central. Actualmente, sabemos que la 
política monetaria chilena es notoriamente complaciente, lo cual es 
reflejada en tasas de interés más bajas. 
 El tipo de cambio: Chile tiene como moneda legítima el peso chileno, se 




        Fuente: Elaboración Propia 
 
 
    1,00PEN       =           186,053 CLP 
Sol Peruano    Peso chileno 
1PEN = 186,053 C LP   1CLP = 0,0053748 PEN 
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 Tamaño del mercado: Según el censo realizado en el año 2017, Chile cuenta 
con 18,751.405 personas, Este Censo reveló que actualmente el país cuenta 
con 9,244.484 hombres y 9, 506.921 mujeres, lo que nos da una 
correspondencia de 97 hombres por cada 100 mujeres. Según las 
proyecciones y estimaciones de la población en Chile entre los años 1992 y 
2050 muestran que para el año 2050 la población chilena incrementará en 
2.8 millones de habitantes, lo cual sumarán alrededor de 21.6 millones. 
 Consumo de joyas en Chile (Demanda Objetiva): Conformado por mujeres y 
hombres de 18 a 50 años de edad, con un nivel socio económico medio y 
alto. Como es de nuestro conocimiento la joyería estará hecha para las 
mujeres y hombres que pueden adquirir también este producto para ellos 
mismos o para que sea parte de un obsequio. 
Gráfico 3 : Tamaño real del mercado Chileno  (En millones de dólares) 
Fuente: Euromonitor 
Nuestro producto se empezará a exportar a la capital de Santiago de Chile por ser la 
que posee 6 139 087 residentes, según el reporte del censo realizado en el año 2017. 
De acuerdo con el Índice de Calidad de Vida Urbana (ICVU), las comunas que cuentan 
con una mejor condición de vida en Santiago de Chile, son las que cuentan con una 
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Tabla 13  
Cantidad de personas por sexo y edad según el Censo realizado en el año 2017  
    Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas (22 de diciembre de 2017).  MUNAS 
 Las comunas mencionadas anteriormente representan un porcentaje alto de 
residentes de clase alta y media, los cuales están dispuestos a adquirir joyas 
de plata, ya sean de elevado valor o de precios más bajos. 
 En total, los habitantes de las comunas seleccionadas suman 1 861 144 
personas, de los cuales el 70% (1 302 800) de personas, son las que tienen 
entre 18 y 50 años de edad, haciendo un total 820,764 habitantes, de los 
cuales el 63% de esta población son de clase media y alta. 
 
1.2.2.3. TIPO DE DEMANDA   
 Con relación a la satisfacción: 
Chile presenta un aumento en sus importaciones en el sector joyería de plata, 
lo cual es una buena oportunidad para las compañías en el Perú, debido a su 
escasez de piedras naturales y materia prima, creando una demanda no 
satisfecha en este sector. 
Chile tiene al cobre como uno de sus principales minerales, al no producir el 
mineral de la plata en cantidades necesarias, por ende, requiere 
necesariamente realizar importaciones para satisfacer la creciente demanda. 
 Con relación a la necesidad: 
La joyería es un accesorio que los consumidores utilizan para satisfacer sus 
deseos, caprichos o por moda, este accesorio no forma parte de las necesidades 




COMUNA REGIÓN PROVINCIA POBLACIÓN (2017) 
Puente Alto Metropolitana de Santiago Cordillera 568 106 
Maipú Metropolitana de Santiago Santiago 521 627 
Santiago Metropolitana de Santiago Santiago 404 495 
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 Con relación a su eventualidad: 
La joyería es un producto que es demandado continuamente todos los meses 
del año. 
 Con relación a su destino: 
El producto a consumir no requiere de ningún objeto extra para su consumo, es 
un producto final listo para ser usado.  
1.3. ANÁLISIS DE MERCADO 
1.3.1. INVESTIGACIÓN DE MERCADO 
1.3.1.1. METODOLOGÍA DE INVESTIGACIÓN PARA ESTUDIO DE MERCADO  
En la metodología de investigación cualitativa, se entiende que no se puede llevar a 
datos numéricos, por lo que se emplea una entrevista, investigación y análisis. 
Consecuentemente, se aplica la interpretación y se analiza la información obtenida 
en la investigación. 
1.3.1.2. INSTRUMENTO DE MEDICIÓN 
                      Optaremos por usar el cuestionario como una herramienta de medición: 
 El cuestionario: este instrumento se aplicará al productor (artesano), taller 
y proveedor para poder corroborar nuestro objetivo como parte de este 
plan de negocio. Nos enfocaremos en realizar un cuestionario cuyas 
respuestas sean determinantes para verificar la validez, confiablidad y 
objetividad de nuestra investigación. (Anexo Nº 2, se muestra detalles de la 
encuesta) 
 Se realizó la entrevista a dos representantes de talleres (Recaldo Diamond y 
Joyería Jaré) ambos diseñan, producen y comercializan sus productos a nivel 
nacional y tienen clientes chilenos.  En la entrevista que se les realizó, ambos 
indican que realizan ventas de joyas a clientes que llevan sus productos a 
Chile. En base a ello, realizamos preguntas en las cuales pudimos recopilar 
información sobre gustos, preferencias y tipos de joyas que prefieren los 
consumidores chilenos. Estas entrevistas nos han servido para saber qué 
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 Además, nos contactamos con una joyería localizada en Santiago de Chile 
(Danis Joyas Limitada), cuyo representante legal es un peruano ya 
nacionalizado en Chile, él con frecuencia viaja a Perú a comprar joyas de 
plata que contengan piedras naturales. En la conversación que mantuvimos 
con esta persona, nos comentó diferentes aspectos sobre el consumidor 
chileno y que línea de joyas son las más adquiridas y solicitadas por los 
consumidores chilenos.  
 Adicionalmente hemos obtenido información de las diferentes páginas web, 
para conocer más a fondo el perfil del consumidor, costumbres, hábitos de 
compra y el poder adquisitivo de los habitantes chilenos. 
 
Entrevistado N°01:  
- Joyería Recarlo Diamond 
- Nombre y Apellido: Paucar Huacchillo Juan Carlos 
- DNI: 09516468 




1. ¿Cuánto tiempo tiene en el trabajo con joya de plata? 
Tengo más de 25 años trabajando en la joyería, trabajé en empresas como 
Charpas S.A durante 7 años, esta empresa exportaba joyas a Estados 
Unidos. Actualmente, esta empresa ya no está activa; en Charpas S.A 
trabajaba como operario en la sección de diseño. Luego pasé a trabajar en 
la empresa Arin S.A por dos años en el área de diseño, en esta empresa me 
encargaba de crear diseños que serían aprobados para su elaboración y 
distribución. También presté servicios de diamantado a la empresa De Oro, 
y luego con un grupo de amigos se formó un taller en el distrito de Lurín 
que años después decidimos por disolver la asociación. Actualmente 
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2. ¿Qué tipos de joyas hace? 
Elaboro todo tipo de joyas como aretes, pulseras, pendientes, aros de 
matrimonio, collares y otros. Todos ellos en plata Ley 950. Las joyas tienen 
distintos tipos de acabados según lo que desee el cliente. 
3. ¿Cuánto tiempo tiene contribuyendo en el mercado chileno? 
Soy un fabricante que distribuye de manera local en Lima y en algunos 
departamentos del Perú como Tacna y Arequipa. No exporto directamente 
a Chile, pero tengo un cliente al cual le vendo mis joyas en cantidad y él se 
encarga de la exportación en ese país. 
4. En plata ¿Qué modelos hace para la exportación? 
Me piden accesorios como seguros de aretes y variedades de aretes en su 
mayoría. 
5. ¿Qué tipos de joyas de plata prefiere el mercado chileno? 
Mi clienta solicita para la exportación a este país la fabricación de aretes de 
plata variados como corazones, bolas de diferentes tamaños, aretes 
colgantes con aplicaciones diamantadas y pulseras (bangles). 
6. ¿Cuáles son los modelos, diseños o tendencias de las joyas de plata en el 
mercado chileno? 
Según lo que me transmite mi clienta, este país solicita que mis modelos de 
joyería se le entreguen con aplicaciones en la técnica de diamantado, el 
cual le da un brillo especial a la plata. 
7. ¿Cuál es el perfil del consumidor que adquiere las joyas de plata?  
En la gran mayoría los consumidores que adquieren con mayor frecuencia 
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8. ¿En qué ocasiones compran las joyas de plata? (mercado chileno) 
Los envíos de joyas se hacen con mayor frecuencia en: San Valentín, Día de 
la Madre, Navidad y en meses como octubre, noviembre. 
9. ¿Dónde suelen comprar las joyas de plata? (tiendas, online) 
Los chilenos adquieren sus joyerías en tiendas de joyería. 
10. ¿Cómo ha evolucionado el mercado de joyas en Chile? 
Tengo muchos años trabajando con mi clienta y ella a su vez tiene clientes. 
El año pasado no se envió lo mismo que en los años anteriores debido a la 
mano de obra tan económica que brindan los países asiáticos, lo cual afecta 
la exportación peruana. Este año ha mejorado debido a que nuestra 
materia prima tiene un mejor color y la variedad de diseños que ofrecemos. 
 
Entrevistado N°02:  
- Jaré Jewelry 
- Nombre y Apellido: Vega Centeno Alvaro Bernabe 
- DNI: 70866223 
- Ocupación: Fabricante de joyas de plata 
 
Preguntas: 
1. ¿Cuánto tiempo tiene en el trabajo con joya de plata? 
Mi taller es familiar, mi padre trabajó en empresas joyeras como operario 
y luego decidió poner su propio negocio de joyería y yo y mi hermana como 
hijos aprendimos el manejo y elaboración de joyas. Posteriormente 
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2. ¿Qué tipos de joyas hace? 
Nosotros elaboramos mayormente puñeras, que son un tipo de pulseras 
duras en plata Ley 950, con adornos también en plata y otros con chapado 
en oro. 
 
3. ¿Cuánto tiempo tiene contribuyendo en el mercado chileno? 
Dejamos nuestros productos a diferentes joyerías en el Centro de Lima, las 
cuales tienen clientes extranjeros y uno de los clientes extranjeros es Chile. 
 
4. En plata ¿Qué modelos hace para la exportación? 
En mi caso, solo hacemos puñeras de diferentes formas, cerradas, abiertas, 
en zic zac, con piedras naturales, accesorios en oro o plata. 
 
5. ¿Qué tipos de joyas de plata prefiere el mercado chileno? 
Nuestro cliente nos pide fabricar para este mercado puñeras con piedras 
naturales en sus diferentes formas y tamaños. 
 
6. ¿Cuáles son los modelos, diseños o tendencias de las joyas de plata en el 
mercado chileno? 
Mi clienta envía a una tienda en Santiago de Chile bangles en plata Ley 950 
en las cuales destacan más las puñeras abiertas.  
 
7. ¿Cuál es el perfil del consumidor que adquiere las joyas de plata?  
Mujeres de entre 20 y 60 años ya que los diseños son para todo tipo de 
edad. 
8. ¿En qué ocasiones compran las joyas de plata? (mercado chileno) 
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9. ¿Dónde suelen comprar las joyas de plata? (tiendas, online) 
Se le entrega los productos a una joyería chilena y en algunos casos chilenos 
vienen a comprar a la misma tienda peruana. 
10. ¿Cómo ha evolucionado el mercado de joyas en la exportación de chile? 
Con el pasar del tiempo el aumento de envíos ha ido creciendo teniendo 
buena aceptación en este mercado. Por lo que nos piden casi siempre los 
mismos productos y también diseños nuevos. 
1.3.1.2.1. ANÁLISIS Y RESULTADOS 
Entrevistados: RECARLO DIAMOND Y JOYERÍA JARÉ 
- RECARLO DIAMOND, lleva 25 años en el rubro de la joyería, sus clientes 
principales se encuentran en los departamentos de Tacna y Arequipa, y 
son quienes se encargan de exportar joyas a Chile. Este productor 
elabora una variedad de joyas, entre ellas aretes y pulseras; por lo 
comentado indica que el mercado chileno prefiere aretes con toques 
diamantados. Los meses con mayor producción de joyas son en octubre 
y noviembre. 
- Por otro lado, JOYERÍA JARÉ elabora puñeras en plata con diseños 
variados y a diferencia del primer entrevistado sus envíos se realizan 5 
veces al año.  
- Los entrevistados no envían directamente sus productos a Chile, por 
falta de conocimiento exportador. Ambos talleres venden sus productos  
a un tercero, que en este caso son joyerías ubicadas en nuestro país, 
quienes son las encargadas de exportar a clientes en Chile. 
- El promedio de las edades en la que puede adquirir es de 20 hasta 60 
años debido al gusto por las piedras exóticas que les llama la atención.  
- Los días festivos en la cual hay mayor demanda son: Día de la Madre, 
San Valentín y Navidad. 
- Los diseños dependen del consumidor final debido a ellos pueden ser 
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1.3.2. PLANIFICACIÓN DEL MERCADO  
1.3.2.1. TAMAÑO DEL MERCADO   
Se tomará como la máxima demanda posible a toda la Región Metropolitana de 
Santiago, Chile.  
De acuerdo a lo que se menciona en la Biblioteca del congreso Nacional de Chile 
– BCN, esta región cuenta con aproximadamente 7 112 808 habitantes según el 
censo realizado en el 2017. Tomaremos en cuenta a los habitantes cuyas edades son 
de 18 a 50 años. 
Gráfico 4 : Segmentación socioeconómica en Chile 
          Fuente: AIM 
 En total, los residentes de las comunas que se seleccionaron suman 1 861 144 
personas de los cuales el 70% (1 302 800) de personas son de 18 a 50 años de 
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                         Fuente: PopilationPyramid.net 
 
 Consumo de joyas en Chile – Demanda Objetiva:  
Conformado por mujeres y hombres de 18 a 50 años de edad, que se 
clasifican en las categorías socioeconómicas como medio y alto. Como es de 
nuestro conocimiento la joyería estará hecha para las mujeres y hombres 
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1.3.2.2. PRONÓSTICO DE VENTAS Y PARTICIPACIÓN DE MERCADO.  
Para estimar el pronóstico de ventas se tiene en cuenta el presupuesto destinado 
para la elaboración de nuestros bangles de plata Ley 950, posteriormente se 
realizarán las estimaciones de nuestras ventas.  
Tabla 14:  




Fuente: Elaboración propia 
Se tiene un pronóstico de ventas ascendente cada año teniendo en cuenta que la 
aceptación de nuestros bangles de plata Ley 950 es óptima en el mercado chileno.  
1.3.2.3. PERFIL DEL CLIENTE/CONSUMIDOR  
La población chilena tiende a usar la moda europea cuyos diseños son extravagantes 
y muy exuberantes. 
 En estos tiempos se revisan las tendencias por redes sociales y se realizan compras 
vía online, además las mujeres chilenas son más osadas y gastadoras por lo que 
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CAPÍTULO II 
2.1. OBJETIVOS DE MERCADOTECNIA  
- Incentivar la venta a través de nuestra página web y medios online. 
- Establecer los canales de venta en el mercado chileno 
-  Participar en misiones y ferias comerciales de Perú (Perú Moda, Perú Gift 
Show) y Chile. 
- Introducir nuestros productos en los principales centros comerciales y 
contar con clientes mayoristas en el mercado. 
 
2.2. ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO  
2.2.1. SEGÚN LA CALIDAD Y PRECIO 
Nuestro producto se fundamenta en el vínculo calidad y precio, cada joya se 
elaborará cumpliendo con los niveles mínimos y máximos aceptables de calidad, con 
respecto al acabado y la materia prima que se utilizará. Se contará con una variedad 
de diseños innovadores y con precios accesibles, transmitiendo un precio 
competitivo que esté vinculado con la exclusividad y que contribuirá con el 
posicionamiento del producto en el extranjero. 
2.3. MEZCLA DE MERCADOTECNIA  
2.3.1. ESTRATEGIA DE PRODUCTO  
2.3.1.1. FUNCIONALIDAD Y CARACTERÍSTICAS TÉCNICAS  
Las joyas se usan para resaltar partes de nuestra anatomía, para lo cual se tienen 
variedades de tamaños y formas acorde al gusto de nuestros clientes. 
Nuestros bangles serán elaborados en plata Ley 950, los mismos que incluirán 
piedras naturales engastadas, además de pequeños cortes aplicando la técnica del 
diamantado, el cual brinda al producto un brillo reluciente que se aprecia con la luz.  
Cada joya tendrá una marca de la Ley de la plata 950, el cual se coloca en una parte 
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Las piedras naturales a emplear serán de diferentes colores, estas piedras cumplen 
la función de brindar al producto un aspecto llamativo a los ojos del comprador. 
2.3.1.2. ENVASE Y EMBALAJE 
Todos los productos de joyería deben ser cuidadosamente preparados para ser 
exportados, es importante sellar bien el empaque de las joyas, esto permitirá que 
nuestros bangles lleguen en buenas condiciones a Chile, de esta manera evitaremos 
que el producto llegue deteriorado o se produzca una alteración en el color ya que 
esta podría tender a amarillarse. 
Los materiales de acondicionamiento y embalaje a emplear para nuestros artículos 














Fuente: Google Imagen 
Figura 10. Papel tisú 












Fuente: Google Imagen 


















Fuente: Google Imagen 
 
Figura 12. Bolsas de plástico ziplock 
Figura 13. Modelo de Cajas de cartón doble corrugadas 
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Una vez las joyas hayan pasado por un control de calidad y tengan el visto bueno, se 
procederá al embalaje cuyo procedimiento es el siguiente: 
- Las joyas son colocadas en bolsitas plásticas gruesas (el tamaño de la bolsa 







Fuente: Google Imagen 
 
- Posteriormente estas joyas ya selladas serán colocadas dentro de la caja de 
cartón, para ello, se introduce una lámina de burbupack en el fondo de la 
caja donde acomodaremos las bolsitas que contienen nuestro producto 
formando una capa. 
- Una vez se tenga la primera capa se coloca otra lámina de burbupack encima 








                     




Figura 15. Joyas embolsadas 
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- Por último, procedemos a cerrar la caja, la introducimos dentro de otra caja 
de cartón corrugado y la sellamos. (En el Anexo Nº 3, se muestra la forma 
de embalaje con más detalle) 
Respecto a nuestros productos se utilizará una etiqueta, la cual se colocará dentro 
de las cajas donde indicará la forma de limpiar una joya, como conservarlas, las 
formas de uso y que evitar para que estas tiendan a cambiar su color, esto significará 








     
                      Fuente: Argent Perú 
 
 La Figura 18, muestra una referencia de la información externa de la caja que 
va a contener los productos a exportar. En ella se describe el aeropuerto de 
salida el cual será el Aeropuerto Internacional Jorge Chávez, ubicado en el 
Callao y el aeropuerto de destino que es el Aeropuerto Internacional Arturo 
Merino Benítez, ubicado en Santiago de Chile, Chile. Así mismo, en ella se 
indicará el peso del producto, nombre del importador y exportador, así como 
sus respectivas direcciones. Por otro lado, se mostrará los pictogramas de 
“Frágil”, para que se pueda manipular adecuadamente nuestro producto y 
podamos evitar daños de los mismos, también tenemos el pictograma de 
“Protéjase de la humedad”, para evitar daños de nuestro producto por 
Marcas principales 
Marcas informativas 




ORDEN N° 000-739 
AEROPUERTO CHILE 
 




CAJA N° 1/4 
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humedad, y por último el pictograma de “De este lado arriba”, para que la caja 
no se encuentre colocada de manera incorrecta. 
 
2.3.1.3. GAMA  
 Bangles 
Nuestra línea de bangles son un tipo de brazaletes rígidos y ajustables a 
cualquier medida. Manejaremos diferentes diseños, cada uno de ellos 
llevará piedras naturales engastadas y se aplicará la técnica de 






      
 
       Fuente: Google Imagen 
 
2.3.1.4. NOMBRE DE LA MARCA  
Nuestra marca será “KALIBRE 950”. Se decidió por nombre KALIBRE ya que esta es 
una herramienta que llamó mucho la atención del grupo al medir el espesor de la 





                 
                                       Fuente: Elaboración propia 
Figura 18. Modelo de bangle 
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2.3.1.5. SERVICIOS LIGADOS AL PRODUCTO   
Con el paso del tiempo las joyas pueden verse afectadas por distintos factores 
(contaminación, amplitudes térmicas, contacto con la piel, humor de la persona, uso 
de perfumes, golpes y otros); por tal motivo, el servicio de post venta estará incluido 
en la venta de las joyas.  
Nuestro servicio de post venta brindará asesoramiento a nuestros compradores 
respecto a la correcta limpieza del producto y el mantenimiento del mismo, a su vez 
nuestro comprador puede transmitir esta información a sus clientes.  
El servicio se dará de manera directa mediante llamadas telefónica, uso de las redes 
sociales o video llamadas. 
2.3.2. ESTRATEGIA DE PRECIO  
2.3.2.1. POLÍTICAS DE PRECIO  
Para ello nos enfocaremos en una estrategia que se base en los siguientes objetivos: 
- Generación de utilidades 
- Incrementar nuestro nivel de ventas 
- Lograr posicionamiento 
Siguiendo dichos enfoques se llevará a cabo una estrategia de diferenciación, 
nuestra compañía buscará sobresalir entre la competencia teniendo en cuenta la 
preferencia de los consumidores de las joyas de plata basándonos en elaborar 
diseños variados y acorde a la moda. Es así que en Santiago de Chile estaremos 
ofreciendo un precio por debajo de lo ofrecido por la competencia para el público 
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2.3.2.2. POLÍTICAS DE REDUCCIÓN COMERCIAL  
Chile posee una gran cantidad de consumidores. Por lo cual hemos decidido que 
podríamos manejar descuentos nuestros clientes, siempre y cuando la cantidad que 
compren sea de 1000 a más unidades. 
2.3.2.3. CONDICIONES DE PAGO Y DE CRÉDITO  
2.3.2.3.1. CONDICIONES DE PAGO 
El pago de las joyas a exportar, se realizará mediante el uso de la cobranza 
documentaria de exportación, el cual es un modo de cobro y pago, donde los 
bancos de ambas partes harán el papel de intermediarios en el intercambio de 
documentos financieros/comerciales. KALIBRE 950 S.A.C entregará un conjunto 
de documentos comerciales y financieros a su banco, en este caso trabajaremos 
con el banco BBVA, para que este gestione con el banco de DANIS JOYAS 
LIMITADA. 
2.3.2.3.2. MODALIDAD DE PAGO  
Para el caso de compradores que adquieran nuestros productos ocasionalmente 
emplearemos la modalidad de pagos en línea a través de la empresa PayPal, lo 
cual se necesitará que se nos abone la totalidad de la venta. 
Para el caso de compradores que adquieran nuestros productos en un mayor 
volumen se empleará la cobranza documentaria por un tiempo de dos años para 
seguridad de Kalibre 950 S.A.C y del importador. 
2.3.3. ESTRATEGIA DE PLAZA  
2.3.3.1. CANALES DE DISTRIBUCIÓN  
Para la venta de los bangles de plata Ley 950 no se contará con la presencia de un 
agente o distribuidor. Nuestra empresa Kalibre 950 S.A.C, venderá sus productos a 
un comprador directo. El comprador es un peruano nacionalizado en Chile, el cual 
cuenta con una joyería “DANIS JOYAS LIMITADA", localizado en Santiago de Chile. 
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Gracias a un conocido nos pusimos en contacto con este comprador, el cual, nos 
brindó un informe sobre las preferencias del consumidor chileno, hábitos de compra 
y las líneas de joyas más vendidas.  











Figura 20. Forma de venta de nuestro producto 
Fuente: Elaboración propia 
 
2.3.3.2. COBERTURA  
Comenzando nuestras operaciones hemos optado que los dos primeros años, se 
trabajará con una empresa que tenga los siguientes requisitos:  
 
 Buen estado económico 
 Encontrare situado en Santiago de Chile (indispensable)  
 Ampliación de sus socios comerciales 
 Contar con una proyección de ventas en aumento 
 
Necesariamente tenemos que asociarnos con una empresa importante en Chile 
para poder cubrir las ventas, alcanzando la participación de la proyección y 
producción del año, con ellos se tendrá que hacer una visita a nuestros clientes en 




Capítulo II – PLAN DE MERCADOTECNIA 
Se les mostrará a nuestros clientes nuestra producción anual y precios para poder 
trabajar en los años consecutivos. 
Nuestros productos se ofrecerán a la vez por nuestra página web y se 
promocionarán por redes sociales, revistas y otros medios, que se comercializan en 
Santiago de Chile. 
Por otro lado, instituciones como ADEX Y PROMPERÚ organizan ferias y misiones, 
para presentar productos y hacerlos más conocidos. Se tomará en cuenta el poder 
participar en dichos eventos como promoción del producto. 
 
2.3.3.3. GESTIÓN DE PEDIDOS  
La gestión de pedidos en nuestras joyas será darle un seguimiento continuo al 
pedido de nuestro cliente, la cual nos permite analizar la capacidad de pago, 
volumen de pedidos y ver la manera de cumplir con el pedido ya sea con la gestión 
de nuestros proveedores. 
 
2.3.4. ESTRATEGIA DE PROMOCIÓN 
2.3.4.1. PUBLICIDAD  
2.3.4.1.1. MEDIOS 
(Duran) Nos indica que los canales de comunicación son los medios que se 
encargan de transmitir los mensajes publicitarios. Estos se dividen en: medios 
convencionales como son el cine, la prensa, la televisión, la radio y medio 
exterior como el internet.  
Nuestra empresa utilizará el internet por ser el medio que tiene mayor alcance 
con los consumidores. 
(Duran) Los diarios son aquella prensa de periodicidad diaria especializada 
en la difusión de noticias, que dependiendo de la especialización pueden ser de 
información general, de deportes o de economía. Además, el carácter puede ser 
nacional, regional y local. 
Características de los diarios como medios publicitarios:  
 
- Selectividad geográfica. 
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- Flexibilidad temporal de contratación.  
- Facilidad para realizar publicidad mancomunada. 
(Duran)Exterior: Este medio es exclusivo para la función publicitaria y de 
marketing, y son bastante útiles ya que en cualquier parte puedes visualizar 
publicidad colocada en autos, calles, carteles, entre otros; además la gente que 
se encuentra fuera de sus casas pueden observarlo. Algunas de las 
características principales son:  
- Selectividad geográfica. 
- Alcance al consumidor. 
- Se puede colocar en diferentes lugares. 
- Rapidez del mensaje. 
El internet es uno de los medios que influye directamente en el consumidor, 
para este medio de comunicación es muy sencillo encontrar y llegar a un gran 
número de personas. 
Características: 
- Naturaleza audiovisual. 
- Aumento constante de la audiencia. 
- Puede adoptar diferentes formatos para llegar al público. 
- Universalidad.  
- Soportes 
2.3.4.2. FUERZA DE VENTAS  
De acuerdo con (Armstrong, 2013), la fuerza de ventas es la que representa a la 
empresa ante los consumidores brindándoles información, asesoramiento y ayuda. 
Además, actúa como portavoz de los clientes ante la organización, trasladando a la 
dirección sus quejas, sugerencias o preocupaciones. 
(EmprendePyme.net, 2018) Cuando el equipo comercial se basa en la 
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Nosotros aplicaremos la fuerza de venta externa por ser una de las más ventajosas 
y la que menor costo representa. 
Las ventajas de la fuerza de venta externa son: 
 Facultad de aumentar los puntos de venta contactados. 
 Facultad de efectuar más visitas en corto tiempo. 
 Facultad de obtener beneficio suficiente en los puntos de venta que no eran 
rentables con una fuerza de ventas interna. 
 Mayor descentralización y cobertura. 
 Mayor visibilidad potencial de los productos o servicios. 
Cuando la fuerza de venta externa no es realizada por la compañía esta es ejecutada 
por otra fuerza de venta externa (la flexibilidad y el riguroso control del equipo 
comercial). 
Por otro lado, sería conveniente contratar a una empresa para que se encargue de 
llevar a cabo las actividades comerciales de nuestra empresa en conjunto con su 
personal. 
2.3.4.3. PROMOCIÓN DE VENTAS  
Para promocionar las ventas se tomará en cuenta lo siguiente: 
- Muestras Gratis: Optaremos por enviar muestras gratis a nuestros clientes 
potenciales, para que ellos puedan conocer, utilizar y garantizar la calidad de 
nuestra materia prima utilizada y de nuestros acabados.  
- Video promocional: Utilizaremos las redes sociales en las cuales se colgarán 
videos para dar a conocer a nuestros clientes el arte del engastado que realiza 
Kalibre 950 S.A.C en el trabajo de las piedras naturales. 
- Seguimiento post venta: Luego de concretar la venta y haberse ejecutado la 
entrega de nuestros productos en Chile, nuestra empresa dará un seguimiento 
constante al cliente. Demostrando así que nuestra empresa se preocupa por sus 
clientes y que cuentan con nuestro respaldo, a su vez podemos ofrecer 
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2.3.4.4. MAILING O E-MAILING  
El mailing es una óptima herramienta para la comunicación entre nuestra empresa 
y los clientes. Este medio de comunicación es muy poderoso si es utilizada de la 
manera adecuada, y puede dar muy buenos resultados.   
El mailing lo definimos como el envío de publicidad directa a los correos electrónicos 
de nuestros destinatarios, estos serían nuestros clientes potenciales o prospectos.  
Muchas empresas emplean el mailing como una estrategia de comunicación digital 
y es una buena oportunidad para brindar al usuario contenido de calidad y de valor. 
Su objetivo es convertir las oportunidades en posibles clientes. 
 
2.3.5. PRESUPUESTO DEL PLAN DE MERCADOTECNIA  
2.3.5.1. GASTOS DE VENTAS  
Según Martin (2003) considera el gasto como: "Cualquier sacrificio económico 
que se realiza para producir ingresos. El gasto conlleva a una reducción o pérdida 
del Patrimonio Neto, en el periodo en que se devenga. En contraposición al costo, 
en este sentido podemos entender que el gasto que se genera no forma parte del 
valor de los productos". 
Al iniciar con la venta del producto se ingresará con una publicidad media debido a 
que el producto está comenzando abarcar el mercado chileno. 
Tabla 15 :  
Gastos de ventas de "Kalibre 950 S.A.C" 
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2.3.5.2. GASTOS DE PUBLICIDAD Y PROMOCIÓN  
Tendremos unos gastos de lanzamiento de nuestro producto que son los siguientes: 
Tabla 16  
Presupuesto de promoción 
                      Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 17 
Porcentaje de Gastos de publicidad Global por cada medio 2019 
 
        Fuente: Elaboración propia 
 
2.3.6. CADENA DE VALOR  
Según Michael Porter este modelo nos va a permitir desarrollar todas las 
actividades de nuestra organización empresarial, a la vez que esto genera un valor 
al producto final. 
El autor señala que, los países tienen mayor probabilidad de obtener el éxito en 
factores donde los determinantes sean más favorables, esto no indica que todas las 
empresas de un país pueden obtener alguna ventaja competitiva, debido a que todo 
depende de cómo apliquen esta técnica y como dispongan de los recursos. 
Esta herramienta nos ayudará a planificar de manera estratégica considerando 
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Este tiene como objetivo principal minimizar los costos, y crear a la par valor para 
nuestra empresa. Con la cadena de valor podremos conseguir examinar y fraccionar 
a la compañía en todas sus actividades estratégicas más resaltantes con el fin de 
entender cómo funcionan los costos y en qué radica la diferenciación. 
 
Gráfico 6 : Diamante de Porter sobre el sector de joyería en Perú 
Fuente: La ventaja Competitiva de las Naciones 
 
 Vale decir que es este esquema Porter da a mostrar que por más que el Perú 
tenga muchas condiciones en producir joyas de plata no siempre esta será 
competitiva en todos los mercados, es por ello que en Chile según el estudio 
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CAPITULO III 
Nuestro negocio, surge a partir de una reunión, la cual se tenía como objetivo 
emprender un negocio, para ello contamos con la colaboración de una persona que 
tenía contactos y conocimientos en la producción de joyería de plata en el mercado 
nacional, investigamos sobre la rentabilidad del negocio y  el posible destino para 
nuestro producto, luego de varias reuniones definimos que el mercado de destino 
sea Chile, las joyas que nosotros trabajaremos están hechas con plata Ley 950 por 
ser una de mayor calidad y grado de pureza, en la cual se concentra 95% de plata y 
5% de otros metales como el cobre, el producto a fabricar y exportar son los bangles 
con engastado de piedras naturales, los cuales serán distribuidos en Santiago de 
Chile, y lo comercializaremos bajo la Norma Incoterms CIP Aeropuerto Internacional 
Comodoro Arturo Merino Benites ® 2010, esto significa que la mercancía será 
entregada en el aeropuerto de Arturo Merino Benites ubicada, Santiago de Chile, y 
nosotros nos encargaremos de los costos del flete internacional y del seguro de la 
mercancía. 
La determinación de nuestro proyecto tiene por objetivo la exportación de joyas de 
plata Ley 950 con engastado de piedras naturales a Santiago de Chile, Chile. 
Buscamos satisfacer la fuerte demanda que existe en este país. El rubro de la joyería 
peruana se encuentra en constante auge y registró un alza del 30% en 
exportaciones, llegando a los 123.5 millones de dólares en el 2017. 
En Perú contamos con varias zonas de producción de joyas de plata, dentro de ellas 
se encuentra los departamentos de Cusco, Junín, Piura, Lima, Cajamarca, 
Lambayeque y Arequipa. 
Para ello se analizó la situación del mercado de destino y comprobamos que el Perú 
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3.1. MISIÓN, VISIÓN Y OBJETIVOS 
3.1.1. MISIÓN 
Diseñar, producir y comercializar joyas de plata con adición de piedras 
preciosas, semipreciosas a mercados extranjeros.  
3.1.2. VISIÓN 
Ser una compañía reconocida a nivel internacional por la calidad de 
nuestras joyas de plata y enfocarnos en la satisfacción de nuestros 
clientes. 
3.1.3. OBJETIVOS 
- Aumentar en un 15% nuestras ventas, cada año a partir del 2020. 
- En el 2020, aumentar nuestra cuota de mercado a un 10% 
- Obtener 1 distribuidor más para el año 2020 en Santiago de Chile. 
- En el 2020, investigar nuevos distribuidores y mercados de 
destino para la comercialización de nuestras joyas de plata. 
 
3.2. ESTRATEGIA GENÉRICA  
3.2.1. ESTRATEGIA DE LIDERAZGO EN COSTOS 
Michael Porter en su libro de las 3 estrategias competitivas genéricas del año 
2019, indica que el liderazgo en costos se fundamenta en comercializar nuestros 
productos a un precio más bajo que el de la competencia. 
3.2.2. ESTRATEGIA DE DIFERENCIACIÓN 
Michael Porter en su libro de las 3 estrategias competitivas genéricas del año 
2019 indica que la estrategia de diferenciación se fundamenta en proporcionar al 
producto o servicio de una característica única, la cual es calificada de forma positiva 
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3.2.3. ESTRATEGIA DEL ENFOQUE 
Michael Porter en su libro de las 3 estrategias competitivas genéricas del año 
2019, indica que esta estrategia se fundamenta en concentrarse con un segmento 
específico del mercado, elaborando productos y servicios que son diseñados para 


















               Fuente: Elaboración propia 
 
Kalibre 950 SAC., se basará en la estrategia de Liderazgo en costos, por ello 
implantaremos estas formas de reducir costos, como son la economía de escala, 
producción de grandes volúmenes, realizar controles rigurosos de reducción de 
costos y trabajar con tecnología.   
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A través de la aplicación de estas estrategias buscamos conseguir un alto porcentaje 
de participación en el mercado chileno y aumentar las ventas. 
3.2.4. ANÁLISIS INTERNO: MATRIZ FODA   
Tabla 18  
Matriz FODA de la empresa 
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3.2.5. ANÁLISIS EXTERNO  
Las 5 fuerzas de Porter, Análisis de factores micro del entorno: 
 Poder de negociación de los compradores o clientes: 
(competitivo, 2009) Los compradores son poderosos si cuentan con influencia 
negociadora sobre los participantes en una industria, especialmente si son 
sensibles a los precios, porque emplean ese peso para ejercer presión en la 
reducción de precios. 
 La influencia de los proveedores: 
(competitivo, 2009) Los proveedores más importantes para la empresa, incluidos 
los que proporcionan la mano de obra, pueden sacar la máxima rentabilidad. 
 La amenaza de los sustitutivos.  
(competitivo, 2009) Un producto sustitutivo es el que realiza una función similar 
o idéntica, a la del producto de una industria, pero de distinta manera. 
 Rivalidad entre competidores existentes.  
(competitivo, 2009) La rivalidad existente entre competidores acoge muchas 
formas conocidas, entre ellas se incluyen las nuevas mejoras a producto, los 
descuentos en los precios. 
 Amenaza de nuevos aspirantes 
(competitivo, 2009) Cuando la amenaza es real, los miembros deben incrementar 
la inversión para detener a los nuevos competidores y reducir los precios, para 
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Gráfico 7 : Las 5 fuerzas de Porter 
Fuente: Elaboración propia 
 
 En el Grafico 7, hemos detallado las formas de como trabajaremos en cada 
fuerza, consideramos que la más importante es “El poder de negociación con 
los compradores”, ya que el trato que manejemos con ellos será decisivo en la 
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3.2.6. ANÁLISIS DE FACTORES MACRO DEL ENTORNO: PEST 
Gráfico 8 : Análisis de factores macro del entorno  
Fuente: Elaboración propia 
 
 En el Gráfico 8, hemos considerado los siguientes factores sociales, políticos, 
económicos y tecnológicos, que consideramos importantes en el país de 
destino, con el objeto de sustentar que nuestro proyecto es rentable y 
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3.2.7. ORGANIZACIÓN  
Nuestra empresa Kalibre 950 S.A.C. fue constituida de la siguiente manera: 
- Realizamos la búsqueda en la página web de Sunarp, indicando el nombre 
de la empresa, el trámite no tiene ningún costo. (En el Anexo Nº 5, se 
muestra la disponibilidad del nombre) 
- Al no encontrar ninguna empresa con este nombre procedimos a reservarlo 
pagando una tasa de S/20.00, para ello la sunarp nos proporciona 30 días 
para realizar los trámites de constitución de la empresa, de lo contrario 
hubiéramos perdido la reserva del nombre. 
- La Sunarp, nos brinda un código de reserva con el cual podemos visualizar 
el estado de nuestra reserva en la página web. 
- La minuta fue elaborada por un abogado, donde especificamos nuestra 
actividad económica, las responsabilidades del representante legal, las 
socias de nuestra empresa las cuales tendrán una participación que será de 
33.33%, el capital de la compañía, que será de S/. 49,800, esto nos generó 
el cobro de S/.200.00. (En el Anexo Nº 6, se muestra la preparación de la 
minuta) 
- Luego de la preparación de la minuta realizamos el trámite para la creación 
de la cuenta corriente de nuestra empresa en el Banco BBVA, para lo cual 
presentamos los siguientes documentos: 
- Copia simple de escritura pública de constitución de la empresa. 
- Copia literal original y completa de la partida registral. 
- Copia del DNI del representante legal. 
- Depósito del capital social. 
 
3.2.7.1. DESCRIPCIÓN DEL NEGOCIO  
Nuestra empresa es “Kalibre 950 S.A.C.” y se dedica a la fabricación y exportación 
de bangles de plata ley 950 con engastado de piedras naturales y aplicaciones de 
cortes diamantados al mercado de Chile, precisamente a la ciudad de Santiago de 
Chile. Para ello “Kalibre 950 S.A.C.” ha decidido empezar con la exportación de 
nuestra línea de negocio de bangles. Nuestros productos están elaborados con plata 
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basándonos en nuestros diseños y en la calidad de nuestra plata (Materia prima) de 
nuestros productos, progresivamente nuestra empresa tiene planeado amplificar 
nuestra cartera de productos elaborando variedades de joyas de plata. 
3.2.7.1.1. NOMBRE O RAZÓN SOCIAL  
Nuestra rrazón Social es: “Kalibre 950 S.A.C.”, este nombre lo elegimos porque el 
calibre es un instrumento muy utilizado en la elaboración de nuestras joyas, que 
sirve para medir diámetros exteriores, interiores, profundidades y 950, por ser la 
calidad de plata utilizada en nuestra joyería. Nuestra empresa está compuesta por 
tres socias: Velasquez Enrique Milagros del Pilar, Paucar Pereda Nara Naysha y 
Rivera Peña Karol Paulett, las cuales pertenecen a la carrera de Administración y 
Negocios Internaciones. 
3.2.7.1.2. ACTIVIDAD ECONÓMICA O CODIFICACIÓN INTERNACIONAL 
(CIIU)  
El propósito principal de la CIIU es proporcionar un conjunto de categorías de 
actividades productivas para diferenciar las estadísticas de acuerdo a esas 
actividades. El CIIU es una clasificación de actividades cuyo alcance abarca a todas 
las actividades económicas, las cuales se refieren a las actividades productivas, es 
decir, aquellas que producen bienes y servicios. Para la empresa “Kalibre 950 S.A.C.” 
la Clasificación Industrial Internacional Uniforme (CIIU) correcta es la siguiente: 
3211- Fabricación de joyas y artículos conexos. 
3.2.7.1.3. LOCALIZACIÓN  
Nuestro local se encontrará ubicado en el departamento de Lima, exactamente en 
el distrito de Villa el Salvador, tomando en cuenta el bajo costo de agua, luz y otros 
servicios. La dirección exacta en la cual se encontrará nuestra empresa es: Sector 1, 
Grupo 18, Manzana P, Lote 15. Nuestro local cuenta con un espacio de 150 m2, el 
cual será utilizado como taller y oficina. 
También se tomó en cuenta la cercanía y la estrecha relación que tenemos con los 
talleres de joyería y artesanos con quienes podemos contar en el caso que 
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- Teléfono: 943488968 
- Correo corporativo: Kalibre950corp@gmail.com 
- Página Web: https://Kalibre950.000webhostapp.com/ 
- Facebook: Kalibre950 
 
3.2.7.2. ASPECTOS LEGALES  
3.2.7.2.1. FORMA JURÍDICA EMPRESARIAL  
 Formas societarias  
Este plan de negocio de exportación de joyas de plata ley 950 está conformado 
por 3 socias las cuales determinamos por conveniente crear nuestra empresa baja 
la forma societaria de Sociedad Anónima Cerrada (S.A.C.), debido a las siguientes 
razones:  
- Se constituye con un mínimo de 2 personas o con un máximo de 20 
personas tanto naturales o jurídicas.  
- No cuenta con acciones en el Registro Público del Mercado de Valores. 
- El capital de la empresa deberá está suscrito y pagado al momento de 
constitución. 
- Es una persona jurídica de Responsabilidad Limitada, lo que significa que 
los accionistas no serán responsables con su patrimonio, sino solo con 
el patrimonio de la empresa. 
- La duración de la empresa es indeterminada.  
 
 Justificación de la forma societaria 
      Se justifica de la siguiente manera: 
- Esta sociedad tiene una figura muy dinámica y es recomendable para 
empresas pequeñas o medianas, nuestra empresa tendrá un patrimonio 
conformado por acciones, por lo que estas acciones no pueden 
registrarse en el Registro Único del Mercado de Valores.  
- Si ocurriera algún inconveniente los accionistas no se responsabilizan 
con su patrimonio personal ante alguna eventualidad, debido a tener 
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- Para finalizar, cada aporte de los accionistas puede ser en valor 
monetario y no monetario.  
 
 Requisitos para solicitar registro de marca en INDECOPI 
Los requisitos para solicitar el registro de marca en INDECOPI, son:  
- Se completa y presenta 3 copias del formato de la solicitud 
correspondiente (dos para la Autoridad y uno para el administrativo).  
- Se indica los datos de identificación del solicitante:  
1. En nuestro caso somos personas jurídicas: consignamos el 
número del Registro Único de Contribuyente (RUC). 
2. Tenemos un representante, que con una carta poder indico sus 
datos de identificación. 
- Se señaló el domicilio para el envío ante cualquier notificación 
incluyendo referencias. 
- Se les indico que registraríamos un signo mixto; por lo que se le envió 
mediante un correo a: logos-dsd@indecopi.gob.pe , las dimensiones y 
colores que registramos. 
- Luego se procede a firmar la solicitud por el representante de la 
empresa. 
- Seguidamente procedemos a acompañar la constancia de pago por el 
trámite realizado en el Banco de la Nación, el monto es de S/. 534.99 
Nuevos Soles. Obteniendo así en 45 días hábiles el registro de nuestra 
marca. 
 
3.2.7.2.2. REQUISITOS Y TRÁMITES MUNICIPALES  
Para tener un correcto funcionamiento de nuestro negocio y evitar multas o el cierre 
del establecimiento, se debe realizar el trámite de licencia de funcionamiento ante 
la municipalidad del distrito de Villa el Salvador. Esto nos permite realizar nuestras 
actividades económicas con normalidad, este trámite se especifica en la Ley 28976 
del Marco de Licencias de Funcionamiento. La Municipalidad nos brinda la licencia 
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Requisitos:  
Para obtener la licencia de funcionamiento se tiene que cumplir con los 
siguientes requisitos (Ley 28976, 2007):  
a) Solicitud de Licencia de Funcionamiento que indique el RUC 
de la empresa y el DNI de cada socio. 
b) La declaración Jurada de la inspección técnica de Seguridad 
en Defensa Civil. 
c) Copia de la autorización sectorial en donde se realiza la 
actividad. 
 
 Licencia de funcionamiento 
La tasa es como se refleja en esta relación: por cada 100 m2 se paga una tasa de      
S/ 33.50 Nuevos Soles por la licencia de funcionamiento, esta tasa incluye los 
conceptos a cargo de la municipalidad:  
- Evaluación por Zonificación, Compatibilidad de Uso. 
- Inspección Técnica de Seguridad en Defensa Civil. 
La municipalidad deberá dar a conocer la existencia de la respectiva estructura de 
costos y observar lo dispuesto por la Ley de Tributación Municipal, Decreto 
Legislativo Nº 776 y la Ley del Procedimiento Administrativo General, Ley Nº 27444. 
El otorgamiento de la licencia de funcionamiento se de en un plazo máximo de 15 
días con una inspección previa.  
3.2.7.2.3. RÉGIMEN LABORAL Y MODALIDAD DE CONTRATACIÓN  
 Régimen Laboral Especial MYPE  
Kalibre 950 S.A.C. iniciará sus labores como pequeña empresa, por lo tanto, nos 
acogeremos al Régimen Laboral Especial Micro y Pequeña Empresa – MYPE, de 
acuerdo con este régimen, nuestra empresa debe tener ventas anuales superiores 
a 150 UIT’s y no deben superar las 1700 UIT’s, el valor de cada Unidad Impositiva 
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Tabla 19  
Obligaciones laborales para una pequeña empresa 
 
 
Fuente: (SUNAT, 2019)  
 Modalidad de contrato 
Kalibre 950 S.A.C. se acogerá al tipo de contrato determinado debido a que los 
contratos de nuestros empleados serán de un año como mínimo y gozarán de los 
beneficios según reglamenta la ley. 
A continuación, se detalla lo siguiente: 
- Contrato a plazo fijo o determinado: Este tipo de contrato tiene una 
prestación de servicios por tiempo determinado y se celebra por una 
necesidad específica. No debe superar el contrato más de 5 años, debe ser 
escrito, presentar al Ministerio de Trabajo y Promoción del Empleo dentro de 
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3.2.7.2.4. RÉGIMEN TRIBUTARIO  
El régimen al cual nos acogeremos es el Régimen Mype Tributario. De acuerdo con 
SUNAT, es un régimen creado especialmente para las Micro y Pequeñas empresas, 
con el objetivo de promover su desarrollo al brindarles condiciones más 
condescendientes para cumplir con sus obligaciones tributarias.   
Ventajas que te ofrece este régimen tributario: 
- Montos a pagar de acuerdo a la ganancia obtenida. 
- Tasas reducidas. 
- Posibilidad de suspender los pagos a cuenta. 
- Emitir todos los comprobantes de pago autorizados por la SUNAT 
- Llevar los siguientes registros:  
 Registro de Venta 
 Registro de Compras 
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3.2.7.3. ESTRUCTURA DEL NEGOCIO  
3.2.7.3.1. ORGANIGRAMA Y DESCRIPCIÓN DE FUNCIONES  
Nuestra empresa tendrá la siguiente estructura organizacional, este es un 
organigrama analítico que tiene por finalidad el análisis de determinados aspectos 
de la organización, como también de cierto tipo de información. 
Gráfico 9 : Organigrama de la empresa 
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3.2.7.3.2. CUADRO DE ASIGNACIÓN DE PERSONAL 
Tabla 20 
Descripción de funciones de Kalibre 950 S.A.C. 
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3.2.8. DESARROLLO DEL NEGOCIO   
3.2.8.1. PRODUCCIÓN 
3.2.8.1.1. FICHA TÉCNICA DEL PRODUCTO 
Tabla 21  
Ficha técnica del producto 
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3.2.8.1.2. PROCESO DE PRODUCCIÓN  
De acuerdo a las preferencias y tendencias del país de destino se diseñarán y 
elaborarán las joyas en sus diferentes variedades. En el siguiente diagrama de flujo 
se mostrará nuestro proceso de producción de las joyas de plata Ley 950. 
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 Descripción de los principales procesos de producción 
 
o Compra de la Materia Prima 
- La plata granalla (materia prima) será adquirida de la Procesadora 
Sudamericana S.A., esta empresa será nuestro principal proveedor. En 
cuanto al cobre que se utilizará para hacer la aleación se comprará a 
minoristas formales. 
- Así mismo las piedras naturales en sus diferentes variedades se 
adquirirá en el Centro de Lima, en las galerías Santo Domingo. 
o Fundición 
- En este proceso se pesa la plata con el cobre, para garantizar que 
cumplan con las condiciones de la Ley 950, lo cual representa un 5% 
cobre y 95% plata granalla, las que se colocan en un crisol de granito o 
arcilla para sus respectivas fundiciones.  
- Después se procede a vaciar el material que se encontrará en estado 
líquido en las lingoteras previamente calentadas y de esa manera se 
obtendrán las barras que luego pasarán a ser enfriados con agua fría. 
o Laminado y Recocido 
- Antes de iniciar este proceso, se requiere sumergir las barras en ácido 
sulfúrico diluido en agua en proporción 10 de 1, de esta manera se 
elimina el bórax y se protege tanto el material como los rodillos de la 
máquina laminadora, pasando luego por un enjuague antes de colocar 
el lingote a la laminadora.  
- Luego se procede a ingresar el lingote a la laminadora por lo menos unas 
diez veces, siempre empleado el calibrador, hasta conseguir el espesor 
deseado; en este proceso se debe recocer el material cada tres pasadas 
para evitar cualquier fraccionamiento del mismo. En el recocido se 
emplea el soplete que calentará el material a altas temperaturas. 
o Trabajo del metal 
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- Si se necesita obtener piezas de joyas, se empleará la máquina 
estampadora. En este proceso se coloca la cinta en una superficie de la 
máquina la cual procederá a cortar la pieza de acuerdo a la forma que 
se requiera.  
- Si se requiere formas con diseños se empleará el proceso de “baseado”, 
el cual consiste en preparar moldes de cera, estos luego deben ser 
colocados en la inyectadora de cera. Luego, los modelos de cera son 
colocados al cimiento de la inyectadora, se procede a cubrir con yeso el 
cilindro y se espera a que este se encuentre completamente seco. Por 
último, se acomoda la plata y el cobre en el cilindro en temperatura alta 
y así los metales se mezclen y reemplazan a los moldes de cera, dejando 
varias copias de joyas.  
o Soldado 
- Este es un proceso de fijación donde se unen todas las piezas. Para ello 
se emplean el soplete, soldadura y bórax.  
o  Ensamblaje 
- En este proceso se juntan todas piezas y se procede a armar las joyas.  
o Blanqueamiento 
- Cuando se tenga terminada las piezas de joya, es recomendable colocar 
todas las piezas en un recipiente que contiene agua y ácido sulfúrico por 
aproximadamente 20 a 25 minutos para eliminar todo tipo de 
impurezas. Luego se enjuaga con agua y se procede a secar con trapo. 
o Pulido y Brillo 
- Las piezas son llevadas a la máquina de pulido, cuya función es borrar 
todo tipo de impurezas superficiales de las joyas. 
- Luego en la misma máquina con otro tipo de herramienta se procede a 
sacar brillo a cada pieza.  
o Engastado de las piedras 
- En este proceso se fijan las piedras en el lugar que corresponde en cada 
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3.2.8.1.3. DIMENSIÓN DE LA PRODUCCIÓN  
 Capacidad instalada 
Para calcular nuestra capacidad instalada debemos considerar los siguientes 
aspectos: 
- Duración del ciclo del proceso de producción 
- Cantidad de recursos disponibles 
- El número de trabajadores 
- Número de horas que se trabajan 
Tendremos una producción aproximada de 81.5 Kg, nuestro tiempo estimado para 
fabricar las joyas es de 2 meses aproximadamente. Para ello, contaremos con 4 
operarios para producción, el rendimiento máximo que se puede producir en planta 
usando los recursos disponibles sería de 500 gr por operario, en total tendríamos 2 
Kg diarios. 
 Capacidad utilizada 
Los pedidos serán enviados de forma trimestral y se enviarán 81.5 Kg de joyas, 
nuestra producción tiene un tiempo determinado de 2 meses y cada fase de 
producción maneja un tiempo estimado para la fabricación de las piezas de joyas. 
 
3.2.8.1.4. PROGRAMA DE PRODUCCIÓN 
Para elaborar las joyas, se requiere una serie de procesos. Estos procesos de 
producción requerirán un tiempo aproximado de 2 meses, el 3er mes iniciaría 
nuevamente el proceso de producción. Los envíos a nuestro cliente se harán cada 
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       Fuente: Elaboración propia  
 
3.2.8.1.5. HORARIO DE FUNCIONAMIENTO  
Nuestro horario de funcionamiento será desde las 8:00 hasta las 17:00, de lunes a 
viernes y sábados desde 8:00 hasta las 12:00. Para ello se tomó en cuenta la 
diferencia de horario entre Chile y Perú, siendo esta 1 hora de diferencia. 
3.2.8.2. REQUERIMIENTOS  
3.2.8.2.1. PERSONAL, HORARIO Y REMUNERACIÓN  
- El personal administrativo y operarios tendrán un horario de lunes a viernes 
desde las 8:00 hasta las 17:00 y sábados desde 8:00 hasta las 12:00, con un 
refrigerio entre las 13:00 y 14:00 horas. 
- Los depósitos a los trabajadores se efectuarán en la cuenta sueldo del 
trabajador, el último día del mes. 
- La remuneración estará comprendida por 12 sueldos mensuales, 2 
gratificaciones en los meses de Julio y diciembre, el pago del 9% de ESSALUD 
y el 13% AFP, medio sueldo de CTS y 15 días de vacaciones, según el Régimen 
Laboral Especial para Pequeña Empresa. 
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- Las vacaciones se concederán previo acuerdo con el gerente y serán 
programadas de mutuo acuerdo.  
- El contador solo se presentará 2 veces al mes para hacer cálculos del pago de 
impuestos a la renta y declaraciones del IGV y recoger documentos para las 
declaraciones. 
 
3.2.8.2.2. MÁQUINAS, EQUIPOS Y MOBILIARIOS   
Para la elaboración de los bangles contaremos con el área de producción y el área 
de control de calidad.  
 Área de producción 
Las principales máquinas que se necesitará serán: 
- 1 Máquina de pulido y brillo 
- 1 Tambor (Lavador de joyas) 
- 1 Máquina estampadora 
Para la elaboración de las joyas emplearemos lo siguiente: 
- 3 Mesas de soldar 
- 3 Sopletes 
- 3 Balones de gas 
- 3 Balones de oxígeno 
 
 Área de control de la calidad 
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 Mobiliarios de oficina y demás áreas: 
Para amoblar las oficinas administrativas se adquirirán lo siguiente:  
Tabla 22  







         Fuente: Elaboración propia 
 
3.2.8.2.3. MATERIALES  
A lo largo del proceso de producción se requiere diferentes materiales e insumos. 
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Tabla 23  









Fuente: Elaboración propia 
 
3.2.8.2.4. ÁREAS 
El local estará ubicado en el distrito de Villa el Salvador, cuenta con un área de 
terreno de 150 m2 (7.5 m de ancho x 20 m de largo), con un aforo de 25 personas. 
El taller es de un piso y contará con: 
- 1 Of. Gerencia General 
- 4 Of. Administrativas 
- Área de Control de calidad  
- Área de producción 





Brocas 1 mm 1  paquete 
Brocas 6 mm 1  paquete 
Gas 1 balón 
Borax 1 kilo 
Lijas No.600 1 paquete 
Lijas No.400 1 paquete 
Lijas No.280 1 paquete 
Lijas No.360 1 paquete 
Cepillo 3 unidades 
Pasta de pulir 1 paquete 
Felpas 1 paquete 
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 Planos del local y diseño de instalaciones 
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CAPÍTULO IV 
4.1. FICHA TÉCNICA DEL PRODUCTO  
Tabla 24 
Ficha técnica del producto bangle de plata 
 
 
Nombre del producto 
Bangle de plata con engastado de piedra natural y 
aplicaciones de cortes diamantados. 
Lugar de origen  Lima, Perú 
Destino de destino Santiago de Chile, Chile 
Especificaciones Plata Ley 950 
Subpartida Nacional 7113.11.00.00 
Descripción Artículos de joyería de plata incluso revestida o 
chapada de otro metal precioso (plaqué). 
Insumos Plata y piedra natural 
Descripción del producto 
terminado 
Posee un 95% de plata granalla y 5% de cobre.  
Porcentaje que le brinda dureza y firmeza al 
producto. 
Modelo Bangle en tubo sin broche semiabierto con piedra 
natural al extremo. 
Dimensiones    Tamaño: Ajustable 
Peso: 17 gr 
Espesor lámina: 9 mm x 0.5 cm de ancho 
Piedra Natural: Variedad de colores 
Características funcionales Esto productos están destinados al ornamento 
personal.  
Normas de Calidad Certificación de pureza de la Plata 950 
Envase Bolsa ziplock 
Recomendaciones La joyería debe ser colocada en una parte visible 
del cuerpo, para que cumpla con su función. 
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4.2. DISTRIBUCIÓN FÍSICA INTERNACIONAL   
 
Cuando se va a gestionar una exportación, es necesario preparar adecuadamente la 
mercancía y elegir el transporte idóneo para llevarla hasta el lugar de entrega que se 
ha coordinado con el importador. 
Según el glosario del Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior 
(SIICEX) 2014, la Distribución Física Internacional es el grupo de operaciones y 
actividades necesarias para movilizar la mercancía desde un punto de inicio u origen 
a un punto de llegada o destino. 
La Distribución Física Internacional implicará, en conjunto con el trabajo de los 
operadores de Comercio Exterior, la reducción de costos, de tiempo y riesgos que se 
puedan producir en el transcurso de la trayectoria desde el punto de salida en origen 
hasta el punto de entrega en destino permitiendo que se cumplan los términos que 
se negoció con el comprador. 
Tal como se menciona en el Informe N°30-2017-SUNAT/5D1000: En principio, 
debemos mencionar que son considerados operadores de comercio exterior los 
despachadores de aduana, transportistas o sus representantes, agentes de carga 
internacional, almacenes aduaneros, empresas del servicio postal, empresas de 
servicio de entrega rápida, almacenes libres (Duty Free), beneficiarios de material de 
uso aeronáutica, dueños, consignatarios y en general cualquier persona natural o 
jurídica interviniente o beneficiaria, por sí o por otro, en los regímenes aduaneros 
previstos en la Ley General de Aduanas sin excepción alguna. Para el desempeño de 
sus funciones, dichos operadores de comercio exterior, deben gestionar y obtener la 
autorización otorgada por la Administración Aduanera. 
Nuestra exportación sobrepasa los $ 2,000 en valor FCA, por ende, será indispensable 
contar con un agente de Aduanas, quien nos prestará sus servicios y realizará las 
gestiones respectivas para la exportación del producto. 
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 KALIBRE 950 S.A.C. (Productor-Exportador): 
Gestiones a Realizar: 
o Emisión de la Factura Comercial, dirigido al importador. 
o Emisión del Packing List. 
o Solicitar reserva para el vuelo requerido. 
o Entregar la documentación al Agente de Aduanas. 
 TRANSPORTE LOCAL 
Gestiones a Realizar: 
o Transportar la carga hasta las Talma 
o Emisión de la Guía de remisión 
 AGENCIA DE ADUANAS 
Gestiones a Realizar: 
o Recibir la documentación emitida por el exportador. 
o Presentar la documentación a Aduanas y numerar la DAM 
seleccionando “Exportación definitiva”. 
 AGENCIA DE CARGA 
Gestiones a Realizar: 
o Contactar a la línea aérea para separar espacio en el medio de 
transporte.  
o Emisión de la Guía aérea. 
o Coordinar el embarque de la mercancía. 
 LATAM AIRLINE GROUP S.A (Aerolínea) 
o Verificar el embarque de la mercancía 
o Anotar en la casilla 14 de la DAM, la cantidad de bultos a 
embarcar, peso bruto total, fecha, hora de inicio y final del 
embarque, colocar su sello y firma. 
o Despachar la mercadería como máximo diez días después de la 






Capítulo IV– PLAN DE EXPORTACIÓN 
 DANIS JOYAS LIMITADA (IMPORTADOR)  
o Recibir la factura y Packing List, vía correo electrónico, 
o Retirar la mercancía de la Aduana en Santiago de Chile.  
 
4.2.1. CADENA DE OPERADORES DE COMERCIO EXTERIOR   
















   Fuente: Elaboración propia. 
De acuerdo con la Figura 24, se explica lo siguiente: 
 La agencia de Aduana que se eligió es Agencia Afianzada de Aduana JKM S.A.C, 
quien se encargará de preparar la información de la DAM, información que es 
recibida por Ad. Despacho, quien convalida y numera la DAM 40, la cual tiene 
solo datos provisionales. 
 La empresa Kalibre 950 S.A.C. envía la carga con el transporte local 
seleccionado junto con la guía de remisión hasta las oficinas de Talma. 
Figura 24. Distribución Física Internacional de la empresa Kalibre 950 S.A.C. 
1 HORA HASTA 
OF. DE TALMA 
ENTRE 1 A 5 HORAS TIEMPO DE 
FABRICACIÓN 2 
MESES 
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 Talma despachadora registra el ingreso de la carga en la página Talma.net, 
donde se describe los siguientes datos: 
- Descripción de la carga 
- Descripción del agente de carga 
- Datos del Shipper 
- Datos del consignatario  
 Las oficinas de Talma me harán entrega de un dique, el cual otorgará el 
permiso para que mi unidad de transporte se estacione y baje la carga. 
TRANSLOGISTIC S.A.C etiquetará mi carga con el número de Guía HAWB, 
MAWB y el número de bultos) 
 Talma revisará los documentos y si está conforme dará el V.B. Luego, mi carga 
pasará por rayos X, donde el personal de seguridad me da dos opciones: 
- Si es ticket, se recoge el ticket balanza (No se revisa) 
- Inspección física, ingresan al almacén para revisar mi carga. 
 Si pasa la inspección física, el personal de seguridad da el V.B para poder 
refrendar la DAM.  
 El agente de Aduana se dirige a la ventanilla de referendo en Talma para hacer 
entrega de la DAM y Guía de remisión para que se otorgue el canal de control 
rojo o naranja), por ser primera exportación será canal rojo, por lo tanto, se 
afora con vista y resguardo (se entrega al agente de carga la guía área 
actualizada para el aforo físico). 
 El agente de carga prepara los documentos, manifiesto de carga, DAM, HAWB, 
MAWB adjuntándolo con la factura y la guía de remisión, para entregárselos a 
la aerolínea quien pasará a revisarlos, siendo conforme da el V.B y se embarca 
la carga. 
 El embarque de la mercancía debe ser efectuada dentro de los treinta (30) días 
calendario contados a partir del día siguiente de la numeración de la DAM. 
LATAM GROUP S.A.C verificará el embarque de la mercancía y anotará en la 
casilla 14 de la DAM, la cantidad de bultos efectivamente embarcados, peso 
bruto total, fecha y hora de inicio como término del embarque, culminando su 
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 La regularización del régimen de exportación definitiva se efectúa dentro de 
los treinta (30) días calendario contados a partir del día siguiente de la fecha 
del término del embarque. 
 La regularización de régimen se efectúa mediante la transmisión electrónica 
por parte del despachador de aduana (regularización de la documentación 
digitalizada que sostiene la exportación y la información complementaria de 
la DAM, adicionalmente se va a presentar físicamente la DAM (40 y 41) y la 
documentación que sustenta la exportación) 
 
4.2.1.1. PROVEEDORES Y HOMOLOGACIÓN 
Como se indicó líneas arriba, los operadores de Comercio Exterior que van a 
intervenir en la exportación serán: Transporte local, Agencia de carga y Agencia de 
Aduanas. 
Se consideró necesario realizar una evaluación en diferentes aspectos de todos 
nuestros operadores de Comercio Exterior mediante el uso de un proceso de 
homologación de proveedores. 
Cabe mencionar que anualmente se realizará la homologación a nuestros 
proveedores para identificar si durante el tiempo de servicio se ha presentado 
algún cambio o se ha cometido alguna falta a la empresa, siendo así, se tomaría la 
decisión de cambiar de proveedor. 
Un operador homologado supone para nosotros como empresa la tranquilidad de 
que el servicio, cumple con las exigencias establecidas en seguridad y calidad.  
Para realizar la elección de los operadores de Comercio Exterior la empresa Kalibre 
950 S.A.C. realizó una homologación tanto para Transporte Local, Agencia de carga, 
Agencia de Aduanas y Aseguradoras, información que se detallará en el siguiente 
punto. 
La homologación tendrá una valoración del 1 al 5 en los cuales cada puntaje 













   Fuente: Elaboración propia    
 Homologación del Transporte local 
o Cuadro comparativo de costos 
Tabla 26 






Servicio de carga $85.00 $74.63 $70.00 
TOTAL $85.00 $74.63 $70.00 
Fuente: Elaboración propia 
o Ponderación para la elección del proveedor 
Para la elección del Transporte local se consideraron los siguientes criterios. 
Tabla 27  







30% 4 1.20 5 1.50 4 1.20 
Conductores sin 
infracciones 
15% 2 0.30 2 0.30 1 0.15 
Precio del 
transporte 
20% 3 0.60 3 0.60 4 0.80 
Transabilidad  20% 2 0.40 2 0.40 1 0.20 
Capacidad 
Operativa 
15% 3 0.45 3 0.45 2 0.30 
Total 100% 14 2.95 15 3.25 12 2.35 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 25  
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Precio del transoporte Conductores sin infracciones











Fuente: Elaboración propia 
 Elegimos a la Empresa Panamundo, debido a que este proveedor nos brinda 
un seguro de hasta $200,000 00 dólares americanos y además los trabajadores 
tienen seguro SCTR en caso de algún tipo de accidente, en comparación con 
las otras empresas que cotizamos Diflet y Soluciones del Perú, nuestro 
proveedor Panamundo tiene precios competitivos. (Anexo Nº 7, se muestra el 
modelo de cotización) 
 
 Homologación de la Agencia de Aduanas 
 
o Cuadro comparativo de costos 
Tabla 28 
Costos del servicio de las agencias de aduanas 














$ 365.80 $ 120.00 $ 110.00 
TOTAL $ 365.80 $ 120.00 $ 110.00 
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o Ponderación para la elección del proveedor 
 
Para la elección de la Agencia de Aduanas se consideraron los siguientes 
criterios 
Tabla 29  
Ponderación de Agencias de Aduanas con criterios de selección 
Fuente: Elaboración propia 
  
Gráfico 12: Cuadro de Criterios de Homologación de Agente de Aduana 














25% 3 0.75 3 0.75 3 0.75 
Tiempo de 
transito  
25% 3 0.75 2 0.50 2 0.50 
Atención al 
cliente 
15% 3 0.45 2 0.30 2 0.30 
Cumplimiento 
con el servicio 
20% 3 0.6 3 0.60 2 0.40 
Costo de 
operación 
15% 2 0.3 2 0.30 2 0.30 
TOTAL 100% 14 2.85 12 2.45 11 2.25 
0 0.5 1 1.5 2 2.5 3 3.5




Costo de operación Cumplimiento con el servicio Atención al cliente
Tiempo de transito Experiencia en el rubro
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 Elegimos a la Empresa Agencia Afianzada de Aduana JKM S.A.C debido a que 
este proveedor cumple con los criterios que necesitamos, la atención es muy 
buena y los costos están dentro de nuestro presupuesto. 
 Homologación de la Agencia de carga 
o Cuadro comparativo de costos 
Tabla 30 














$274.30 $1,851.00 $364.90 
TOTAL $274.30 $1,851.00 $364.90 
      Fuente: Elaboración propia 
o Ponderación para la elección del proveedor 
 
Para la elección de la Agencias de carga se consideraron los siguientes criterios. 
Tabla 31 





















Frecuencia 10% 3 0.30 2 0.20 2 0.20 
Precio de 
Transporte 
20% 3 0.60 2 0.40 2 0.40 
Tiempo de 
tránsito 
25% 3 0.75 3 0.75 3 0.75 
Ruta 
Comercial 
15% 3 0.45 3 0.45 3 0.45 
Atención al 
cliente 
15% 4 0.60 3 0.45 2 0.30 
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Gráfico 13 : Cuadro de Criterios de Homologación de Agente de Aduana 
Fuente: Elaboración propia 
 
La agencia de carga que elegimos es “Translogistic S.A.C., esta empresa nos brinda 
un tiempo de transito rápido, además tiene frecuencia de ruta diaria y el precio es 
competitivo. Adicionalmente mediante recomendaciones hemos averiguado que 
esta empresa brinda un buen servicio al cliente. (Anexo Nº 8, se muestra modelo de 
cotización) 
4.2.1.2. PREPARACIÓN 
4.2.1.2.1. TIPO DE CARGA 
Antes de gestionar el envío de nuestros bangles de plata Ley 950 es necesario 
identificar el tipo de carga, esto nos permitirá elegir y cotizar el medio de transporte 
idóneo para el traslado. Dentro de la clasificación de carga tenemos: carga general 
y carga a granel. 
La carga general es todo tipo de carga, la cual permite ser trasladada en cantidades 
pequeñas y unidades independientes. Se pueden contar el número de bultos, lo cual 
permite su manipulación en unidades, además, se trasladan y almacenan juntas.  





Atención al cliente Ruta Comercial Tiempo de tránsito
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Esta se divide en: suelta (bienes sueltos manipulados y embarcados como unidades 
separadas) y unitarizada (la carga se reúne y embala, creando un solo bulto para 
manejarlo en una sola operación y agilizar su estiba). 
Nuestro producto a exportar son joyas de plata y se clasifica como carga general 
unitarizada porque emplea el mismo tipo de embalaje, puede ser contada por 
unidades y al agruparse dan un aspecto de unidad. 
4.2.1.2.2. NATURALEZA DE LA CARGA  
Según lo expresa (Delgado, 2013) en su Blog “Logística” la naturaleza de la carga 
se divide en carga perecedera (productos que sufren una degradación normal en sus 
características físicas, químicas y microbiológicas), carga frágil (para esta carga se 
requiere un especial manejo y con extremo cuidado) y carga peligrosa (está 
compuesta por productos peligrosos que podrían causar daños a otros productos 
cercanos o al medio que los transporta).  
Teniendo en cuenta el significado de la naturaleza de la carga, podemos indicar que 
nuestra carga no aplica en ninguna de estas clasificaciones y solo se clasifica como 
carga general unitarizada no apilable. 
4.2.1.2.3. ENVASE  
El envase es una parte esencial para el envío de nuestras joyas de plata, ya que va a 
contener el producto. Por lo tanto, el envase que emplearemos tendrá que estar 







Figura 25. Bolsa de ziplock 
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Tabla 32 










             
Fuente: Elaboración propia 
 
 Teniendo en cuenta que el envase contiene, conserva y protege el producto, 
se determinó que el envase adecuado a emplear son las bolsas de ziplock. Así 
mismo, una vez el producto se envasa, se debe tener el más mínimo cuidado 
en mantenerlo sellado, ya que de esta manera vamos a evitar que tienda a 
tornar a un color oscuro alterando su brillo natural. 
 
4.2.1.2.4. EMPAQUE  
La empresa Kalibre 950 S.A.C. no utilizará empaque, puesto que los bangles irán 
envasados y sellados en bolsas de plástico ziplock. Una vez sellados estos serán 
protegidos en las cajas de cartón. 
 
4.2.1.2.5. EMBALAJE   
Tal como se menciona en el documento de Envases y embalajes del Comercio 
Exterior del Mincetur (2009), el embalaje es el recipiente, normalmente grande, en 
el que se introducen productos envasados, envueltos y/o unidos o sueltos (a granel), 






Envase Bolsa ziplock 
Color Transparente 
Medidas Largo: 8cm ; Ancho: 8cm 
Peso 2.5 gr 
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Las joyas de plata de la empresa Kalibre 950 S.A.C. tendrán el siguiente embalaje 
para su exportación: 
Figura 26. Embalaje 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 33  
Características del embalaje secundario – Caja master 
CARACTERÍSTICAS DEL EMBALAJE 
Descripción Caja de cartón doble corrugado 
Color Marrón 
Medidas Largo: 59cm ; Ancho: 39cm ; Altura: 
42cm 
Peso 450 gr 
Cantidad cajas Inner que contiene 4 unid 
Cantidad de producto por caja 675 bangles 
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Tabla 34 
Características del embalaje primario – Caja inner 
                  
Fuente: Elaboración propia 
 
El embalaje de nuestro producto tendrá el siguiente procedimiento: 
- Una vez las joyas hayan sido introducidas en las bolsas de plástico ziplock, 
se pasa a colocarlas en las cajas inner. Se empleará 4 cajas inner, siendo 3 
de ellas la que contengan 169 unid y la faltante 168 unid de bangles.  
- Posteriormente se colocará una lámina de burbupack en el interior de la caja 
(inner) y se coloca las joyas previamente ya envasadas y selladas. 
- Luego se cubre con otra lámina de burbupack, se pasa a colocar las piezas 
de joyas y encima otra capa de burbupack. Este procedimiento será 
sucesivamente hasta llenar la caja. 
- Finalmente se colocarán las 4 cajas inner dentro de una caja de cartón 
corrugado y se pasa a sellar. 
Se determinó que para garantizar a la empresa Kalibre 950 S.A.C. que la carga llegará 
en óptimas condiciones al país de destino, será necesario el empleo de cajas inner, 
las cuales serán nuestro embalaje primario y cajas master que serán nuestro 
embalaje secundario. 
Para ello, se necesitarán 4 cajas master, las cuales van a contener 4 cajas inner; 
siendo estás últimas las que van a contener el producto envasado y sellado. 
 
 
CARACTERÍSTICAS DE LA CAJA INNER 
Descripción Caja de cartón 
Color Marrón 
Medidas Largo: 38cm ; Ancho: 29cm ; Altura: 
20cm 
Peso 120 gr 
Cantidad de producto por caja 
inner 
3 cajas inner: 169 unid c/u 
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4.2.1.2.6. MARCADO  
La Norma ISO 780 recoge un conjunto de símbolos que identifican las 
mercancías para evitar inconvenientes en su manipulación y para que lleguen en 
óptimas condiciones al país de destino. Estos símbolos son internacionales con el fin 
de evitar distorsiones con los idiomas, siendo así una etiqueta internacional 
comprensible para una mercancía en cualquier país. 
El marcado para la empresa Kalibre 950 S.A.C. implicará el conjunto de marcas y/o 
símbolos que se colocarán en el embalaje para identificar las características de la 
carga y facilitar su manipulación. Así mismo cada caja indicará lo siguiente: 
- País de origen 
- País de destino 
- Pictogramas 
- Medidas de la caja 
- Cantidad de cajas 
- Peso bruto 
- Peso Neto 
- Datos de la empresa exportadora 
 
Figura 27. Diseño de marcado en el embalaje 
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4.2.1.2.7. ROTULADO  
El rotulado que colocaremos en nuestras cajas será muy descriptiva, de esta manera 
informaremos al comprador las características y especificaciones del producto que 
está adquiriendo. 
El rotulado de nuestro producto va a contener los siguientes datos:  
- Nombre del producto a enviar.  
- Material que se empleó para su elaboración. 
- Medida del producto (diámetro) 
- Peso neto y bruto del producto. 
- Número de piezas que contiene. 
- Domicilio fiscal en Perú del fabricante. 
- Número de Registro Único de Contribuyente (RUC) del fabricante. 
- Número telefónico y correo electrónico del fabricante. 
A continuación, se muestra la información que tendrá el rótulo de nuestros 
productos en la parte posterior del embalaje: 
 










Figura 28. Rotulado de Kalibre 950 S.A.C. 
        Fuente: Elaboración propia 
 
La información provista en el rótulo que irá en nuestro embalaje será de fácil 
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4.2.1.2.8. PESO BRUTO Y NETO  
Nuestro producto a exportar son joyas de plata Ley 950 con engastado de piedras 





 Fuente: Elaboración propia 
Tabla 36 
Cantidad y peso a exportar del total de las joyas 
PRODUCTO UNIDADES 




Bangle 2700 45900 45.90 
   Fuente: Elaboración propia 
Nuestros productos tendrán como envase las bolsas de plástico ziplock cuyo peso es 
de 2.5 gr, se empleará de acuerdo a la cantidad de productos a exportar un total de 
2 700 bolsas de plástico ziplock. 
Para calcular el peso neto y bruto de nuestra carga tenemos la siguiente descripción: 
Tabla 37 





                                    Fuente: Elaboración propia 
De acuerdo a la tabla que muestra los pesos en kilos de la carga podemos indicar 
el peso neto y bruto de la carga a exportar. 
 Peso Neto: 52.65 Kg. 
 Peso Bruto: 81.37 Kg. 
 
DESCRIPCIÓN PESO POR CAJA PESO TOTAL 
Peso del producto 11.475 Kg 45.90 Kg 
Peso del envase 1.68 Kg 6.75 Kg 
Peso de la caja 0.93 Kg 3.72 Kg 
Peso del pallet  25 Kg 
Tabla 35  
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4.2.1.2.9. VOLUMEN  
Emplearemos un Europalet con medidas 120cm x 80cm x 15cm y 4 cajas máster con 
medidas 59 cm x 39 cm x 42 cm. 




Figura 29 . Fórmula para calcular peso/volumen 
Fuente: Elaboración propia           
Tomamos como referencia las medidas del pallet (l x w) y la altura de la carga y 
pallet. Como resultado tenemos lo siguiente: 
PV= (120 cm x 80 cm x 57 / 6000) x 1) 
PV= 91.2 
4.2.1.3. UNITARIZACIÓN 
La unitarización reúne las cajas básicas en unidades de carga, con respecto a nuestra 
carga, está será unitarizada bajo la modalidad de la paletización, no se empleará un 
contenedor para su traslado. 
La unitarización para nuestro producto es el ordenamiento de cajas que contienen 
piezas de joyería, las cuales irán agrupadas y colocadas en cajas de cartón 
corrugado, las cuales van a mantener nuestros productos en buen estado sin que 
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Tabla 38 
Característica de la unitarización 
 
 







  Fuente: Elaboración propia 
 Como observamos en la Tabla 38, la empresa Kalibre 950 S.A.C., hará empleo 
de 1 pallet, 4 cajas master y 16 cajas inner. 
Para saber la cantidad de cajas que se va a emplear aplicamos la siguiente 
fórmula: 
    
 
Q CAJAS = 
 




 59 cm x 39cm   
 
Figura 30. Fórmula para calcular peso/volumen 
Fuente: Elaboración propia 
 
Esta fórmula, la cual toma las medidas L x A del pallet y de la caja master 
respectivamente, nos da como resultado al redondeo el número 4, lo que significa 
que nuestra cama de cajas será de 4. De acuerdo a ello comenzamos a armar 
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nuestra cama de cajas, las cuales serán colocadas de la siguiente manera 







   Figura 31. Medidas de la cama de cajas 
   Fuente: Elaboración propia 
  
Con respecto al proceso de unitarización consistirá en agrupar las 4 cajas y colocarlas 
en el pallet de madera, con el objetivo de acomodar la mercancía de la mejor 
manera posible y de forma segura para facilitar su transporte y manipuleo. 
No se aplicó la fórmula de apilamiento, puesto que, nuestra carga es no apilable. 
Conforme al resultado de la fórmula de la cama de cajas, solo se empleará 4 cajas, 
las cuales cubren la cantidad y peso de la carga.  
4.2.1.4. MANIPULEO 
 
La manipulación de nuestro producto implica el empleo de equipos que van a 
permitir minimizar los tiempos de manipulación y su almacenamiento. 
Según la cotización que nos ha brindado nuestro agente de carga “Translogístic 
S.A.C”, nuestra mercancía ingresará a Talma, esta es una compañía que brinda 
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4.2.1.5. TRANSPORTE 
El medio de transporte utilizado será el aéreo, debido al valor comercial de nuestra 
mercancía, su rapidez, seguridad, facilidad de control y seguimiento, el riesgo al 
elegir este tipo de transporte es mucho menor en comparación con los demás 
medios de transporte y esto se refleja en los costos del seguro. Además, la plata a 
diferencia del oro requiere cuidados especiales ya que puede amarillarse u 
oscurecerse si es expuesta al calor o salitre. 
Nuestra mercancía será trasladada de forma área desde Perú con destino a la ciudad 
de Santiago de Chile y llegará al Aeropuerto Internacional Comodoro Arturo Merino 
Benítez. 
Para ello hemos realizado cotizaciones y hemos homologado a tres agentes de carga 





Figura 32. Agencias de Carga preseleccionas en Perú 
Fuente: Elaboración propia 
 
Kalibre 950 S.A.C. se ha basado en los siguientes criterios para elegir a nuestra 
agencia de carga:  
- Tiempo de tránsito o demora: Contabilizándose desde que mercancía 
cuenta con programación fecha de salida en origen. 
- Aerolínea prestadora de servicio. 
- Costo del flete internacional. 
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Una vez realizada la homologación, se decidió trabajar con la agencia de carga 








Figura 33. Detalle del servicio aéreo - Agencia de Carga Translogistic S.A.C 
       Fuente: Elaboración propia  
 
4.2.1.6. TIEMPO DE TRÁNSITO  











Figura 34. Ruta Comercial ofrecida por “Latam Group S.A.C” 
                            Fuente: Elaboración propia  
Aerolínea: LATAM GROUP S.A
Tiempo de Tránsito: 3 horas 45 minutos. 
Costo de Flete: $ 274.30
Tipo de servicio y frecuencia: Vuelo directo , 
frecuencia diaria.
Ruta Área: Perú- 
Chile 
Tiempo de traslado: 
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Nuestra mercancía llegará al Aeropuerto Internacional Comodoro Arturo Merino 
Benítez:  
- Ubicación: El aeropuerto tiene una superficie de 300.00 m2, y un 
terreno de 800 hectáreas, está ubicado a 17 kms al noroeste de la ciudad 
de Santiago de Chile. 
- Conectividad: En este aeropuerto, operan alrededor de 27 aerolíneas: 
LATAM, Copa Airlines, TACA, TAM, Qantas, Sky Airlines, American 









Figura 35. Ubicación del Aeropuerto Internacional Comodoro Arturo Merino 
Benítez 
Fuente: Google Maps 
 
4.2.1.7. SEGURO DE LA CARGA  
 
El seguro de carga tiene la finalidad de proteger el producto que se desee exportar. 
Este documento ampara al beneficiario contra todo tipo de riesgo durante el 
transporte y otros riesgos que puedan suceder antes, durante y después del viaje. 
Riesgos: Se indemnizarán las pérdidas y averías que se presenten como origen de 
accidentes del avión (choque, colisión o caída del medio de transporte), incendios, 
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Nuestra empresa decidió trabajar con la aseguradora “Gold Cargo Group S.A.C” 
debido a que el costo del seguro que ofrece es mucho más bajo a comparación de 
otras aseguradoras. Además, esta empresa cuenta con presencia y respaldo en el 
mercado de origen. 
4.2.1.8. REGLA INCOTERMS®  
 
(Internacional, 2010) La regla Incoterms® 2010 definen las 
responsabilidades de las empresas compradoras y vendedoras en la entrega de 
mercancías al amparo de los contratos de compraventa. Son reglas autoritativas 
que determinan cómo se asignan los costos y los riesgos entre las partes. La regla 
Incoterms® 2010 se incorporan con regularidad en los contratos de compraventa 
en todo el mundo y se han convertido en parte del lenguaje cotidiano del 
comercio. La regla Incoterms® 2010 contiene las reglas de ICC para el uso de los 
once términos comerciales de la regla Incoterms® 2010.  
La regla Incoterms ® 2010 definen 4 puntos básicos de la entrega: El lugar y la 
forma de entrega, la responsabilidad del riesgo, el responsable de asumir el costo 
de traslado de las mercancías y la obligación de realizar el despacho aduanero. 
Kalibre 950 S.A.C ha decidido previo acuerdo negociar el flete y el seguro, de esta 
manera se podrá obtener márgenes de costo, lo cual nos permitirá manejar una 
logística más completa, contactarnos con proveedores y ofrecer al mismo tiempo 
un mejor servicio de entrega.  
Kalibre 950 S.A.C. realizará la entrega de la mercancía poniendo a disposición del 
transportista que se ha contratado y pagado previamente, para que este traslade 
la mercancía hasta el lugar de destino, Chile. 
El comprador será responsable de los riesgos que pudieran suscitarse con la 
mercancía desde que esta es entregada al transportista, en Perú, hasta el 
Aeropuerto Internacional Comodoro Arturo Merino Benítez, ubicado en Santiago 
de Chile. 
Nuestra empresa se encargará de realizar los trámites y permisos asumiendo 
todos los costes del despacho de aduanas para la exportación; también nos 
encargaremos de contratar el seguro contra riesgos a favor de Danis Joyas 
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“Gold Cargo Group S.A.C”, la cual se hará responsable por la pérdida o daño de la 
mercancía durante el transporte internacional. 
Danis Joyas Limitada se encargará de realizar los trámites, permisos y asumirá 











Figura 36.  Responsabilidades del vendedor en la norma Incoterms CIP Aeropuerto 
Internacional Comodoro Arturo Merino Benítez Chile ® 2010. 
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Figura 37. Riesgos y responsabilidades del vendedor en el CIP – Regla Incoterms® 
2010. 




Las gestiones que se realizan durante la exportación, incurren al empleo de 
diferentes documentos que son emitidos por el exportador y por los operadores del 
Comercio Exterior que intervienen en la operación. 
 Documentos que emite KALIBRE 950 S.A.C (Exportador): 
 
 Cotización Comercial: KALIBRE 950 S.A.C emite la cotización bajo las 





















Figura 38. Flujo de la cotización comercial 
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 Factura Comercial: La factura que se emitirá contiene datos claves de 
















Figura 39. Flujo de entrega de la Factura Comercial 















Figura 40. Factura Comercial Kalibre 950 S.A.C 
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 Packing List: Este documento estará vinculado a nuestra Factura Comercial, 
y se detallará algunas de las características de nuestra mercancía (cantidad 
de bultos, contenido, peso). 
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 Guía de remisión-transportista: Este documento sustentará el traslado 
local de nuestra carga hasta el Aeropuerto Internacional Jorge Chávez en el 




Figura 42. Flujo de emisión de la guía de remisión-transportista 

















Figura 43. Guía de remisión Transportistas 
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 Documentos que emite el Agente de Aduana 
 DAM: Este documento es solicitado por el despachador de aduana a la 
administración aduanera, y se realiza a través de transmisión electrónica de 
la información de los datos provisionales contenida en la Declaración 
Aduanera de Mercancías con el código de régimen 41 a la Intendencia de 
Aduana. 
La regularización de la DAM 41 es dentro de un plazo de 30 días calendario 



























Capítulo IV– PLAN DE EXPORTACIÓN 
Figura 43. DAM 41 aérea 
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 Documentos que emite TRANSLOGÍSTIC S.A.C (Agente de carga) 
 
 Guía aérea: Este documento es emitido por nuestro agente de carga, el 


















Figura 44. Guía aérea hija HAWB 
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Figura 45. Guía aérea madre MAWB 
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 Manifiesto de carga: Este documento es emitido agente de carga 
internacional quien, transmitirá en un plazo máximo de 2 horas antes de la 
llegada del medio de transporte en medios electrónicos la información del 
manifiesto de carga desconsolidada. 
 
Figura 46. Manifiesto de carga 
       Fuente: Translogistic S.A.C. 
 
4.2.1.10.    REQUISITOS DE ACCESO AL MERCADO INTERNACIONAL  
 
La SUNAT es la entidad que se encarga de regularizar y fiscalizar la salida de 
mercancías, las principales funciones que tiene son las siguientes: 
 Implementación, inspección y control de la política aduanera en el territorio 
nacional, administrando, fiscalizando, sancionando y recaudando los 
tributos y aranceles del Gobierno Central que se encuentren establecidos 
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La entidad que regula la cadena logística al ingreso de las mercancías a Chile es SNA 
(Servicio Nacional de Aduanas) que se encarga de verificar que se cumpla la 
legislación aduanera con el tema de importaciones en Chile y que se aplique la 
política arancelaria y no arancelaria sobre la importación. 
En Chile, los requisitos que te piden es que tus documentos exigibles estén en regla 
(packing list, factura comercial, DAM y otros que se requiera). 
Para nuestro plan de negocio utilizaremos el TLC (Tratado de Libre Comercio) entre 
Perú y Chile ya que gracias a este tratado no se genera el pago de Ad Valorem y los 
impuestos vigentes para la exportación de las joyas de plata de Perú a Chile han sido 
liberadas en su totalidad (100%), a partir del 01 de julio de 2016. (En el Anexo Nº 9, 
se muestra la canasta y el cronograma de desgravación de nuestra partida 
arancelaria) 
 
4.2.1.11. GESTIÓN DEL DESPACHO ADUANERO 
Kalibre 950 S.A.C. exportará joyas de plata al mercado chileno por lo que el régimen 
a utilizar es de exportación definitiva debido a que las joyas de plata serán usadas 
de manera definitiva por el consumidor chileno.  
4.2.1.12.  MEDIO DE PAGO  
 
 Pago anticipado: Esta modalidad de pago Kalibre 950 S.A.C. usara debido a 
que Danis joyas Limitada que es la empresa a la cual le venderemos los 
bangles, está en mutuo acuerdo porque hay un banco que respalda esta 




















Capítulo IV– PLAN DE EXPORTACIÓN 
4.3. ESTRUCTURA DE COSTOS 
 
 Costos de producción 
Para la elaboración de los bangles de plata Ley 950 con engastado de piedras 
naturales se necesitará el empleo de la siguiente materia prima: 
Tabla 39 




KILO EN SOLES 
Plata pura 
granalla 1970.60 
Piedra natural 70.80 
Cobre 29.50 
Fuente: Elaboración propia 
Para determinar los costos de producción veremos en el siguiente cuadro los costos 
por gramo, tanto de la materia prima como de los servicios que se necesitará para 
su fabricación. 
Tabla 40 
Materia prima a emplear 
Costo plata pura por Gramos 1.97 
Costo de la piedra por Gramos 0.60 
Mano de Obra por Gramos 1.00 
Servicio de Fundición de plata 
por Kilo 
35.40 
Servicio de Fundición de plata 
por Gramos 0.04 
 










Capítulo IV– PLAN DE EXPORTACIÓN 
En la siguiente tabla veremos los pesos respectivos de la plata y la piedra natural a 
exportar. 
Tabla 41 




Fuente: Elaboración propia 
Por lo tanto, se exportará 2700 unidades de bangles con un peso de 17 gr por bangle, 












PESO DE LA JOYA A EXPORTAR 
TIPO DE JOYA 
GR DE PLATA 
POR UNID 
GR DE PIEDRA 
NATURAL POR UNID 
TOTAL GR POR 
UNID 








En este capítulo se dará a conocer la viabilidad de nuestra empresa “KALIBRE 950 
SAC”, para lo cual hemos realizado los siguientes análisis, y hemos tomado en 
cuenta los siguientes datos:  
- Nuestro financiamiento se divide en préstamo bancario 40%, haciendo un 
total de S/ 33,200 soles y nuestro capital de trabajo representa el 60% que 
asciende a un total de S/. 49,800. El monto de préstamo será cancelado en 














Capítulo V– PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
5.1.  PRESUPUESTO DE INVERSIÓN  
5.1.1. ACTIVOS TANGIBLES  
Nuestra empresa “KALIBRE 950 S.A.C” tiene como activos tangibles maquinarias, muebles y equipos, estos ascienden a un total de 
S/ 19,748.31 + IGV. 





Capítulo V– PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
5.1.2. ACTIVOS INTANGIBLES  
KALIBRE 950 SAC tiene como activos intangibles los siguientes conceptos, los cuales ascienden a S/ 3,532.39 + IGV. 
     Fuente: Elaboración propia 
 




Capítulo V– PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
En nuestros activos fijos se pueden visualizar la inversión de maquinarias, muebles 
y equipos de oficina que se van a adquirir para dar inicio a la operatividad de nuestra 
empresa.  
5.2. CAPITAL DE TRABAJO  
En la siguiente figura, observamos el capital de trabajo que debemos poseer para 








        Fuente: Elaboración propia 
 
 




Capítulo V– PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
 
5.3. ESTRUCTURA DE INVERSIÓN Y FINANCIAMIENTO  
Se muestra a continuación la inversión total para iniciar el proyecto. 









    Fuente: Elaboración propia 
El préstamo bancario se cancelará totalmente en un periodo de 3 años.




Capítulo V– PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
 
5.3.2. PRESUPUESTO DE COSTOS  
 
         Fuente: Elaboración propia 
 
En nuestro presupuesto de costos se observa los gastos administrativos por cada año, para ello se está considerando la 









Capítulo V– PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
5.3.3. PUNTO DE EQUILIBRIO  









Figura 47: Punto de Equilibrio 
        
   Fuente: Elaboración propia 
 











Capítulo V– PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 











        
Fuente: Elaboración propia 
 
El porcentaje de financiamiento de nuestro proyecto es del 40% haciendo un total 
de S/ 33,200 y nuestro capital de trabajo representa el 60% por un total de S/ 
49,800. El monto de préstamo será cancelado en su totalidad en un periodo de tres 
años con una tasa de interés de 20% anual. El banco BBVA es la entidad financiera 
que nos proporcionará el préstamo. Generando así una cuota mensual de S/ 
1,206.44 incluido interés. 
El desgravamen es un seguro que cubre el pago de las deudas en caso 
de fallecimiento o invalidez del asegurado. Por lo tanto, permite que las deudas que 
una persona mantiene con un banco u otra institución del sistema financiero no 
recaigan sobre sus herederos. Este seguro no aplica para empresas, por lo tanto, en 











Capítulo V– PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
5.4.  ESTADOS FINANCIEROS  
5.4.1. ESTADO DE RESULTADOS GENERAL  
 
 
Figura 54. Estado de Resultado 












Capítulo V– PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
5.4.2. ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA   
 
Figura 55. Estado de Situación Financiera 









Capítulo V– PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
5.4.3. ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO  















Capítulo V– PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
5.5. EVALUACIÓN DE LA INVERSIÓN  
5.5.1. CÁLCULO DE COSTO DE OPORTUNIDAD  
 
 







  Figura 57. Costo de oportunidad 
Fuente: Elaboración propia 
 
5.5.2. ESTRUCTURA DE WACC  
 




Figura 58. Estructura de WACC 
Fuente: Elaboración propia 






INVERSION P/A TASA %
Deuda(Financiamiento) S/. 33.199,67 40% 20,00%
Patrimonio(Propio) S/. 49.799,51 60% 15,68%
TOTAL S/. 82.999,18 100%
Impuesto a la renta: 29,50%
WACC = 15,05%
βd = 0,98
E = 60% Aporte de socios
D = 40% Credito
t = 29,50% Impuesto a  la  renta
βa = 1,43
2) Apalanca el β de la Empresa  Peruana
Rf = 3,725% Tasa l ibre de riesgo (Bono del  Tesoro de Perú a  5 años)
βa = 1,43 Apalancamiento de la  emp. Peruana
Rm-Rf = 6,94% Rendimiento del  mercado
RP = 0,00% Riesgo pais  (ya  esta  incorporado en el  Bono del  Tesoro de Perú)
Inflac = 2,0% Inflacion BCR
COK = 15,68%




Capítulo V– PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
5.5.3. RATIOS CONTABLES  
                             
Figura 59. Ratios Contables 






FÓRMULA 2020 2021 2022 2023 2024 ANÁLISIS
Activo corriente
Pasivo Corriente









Los Activos corrientes  representan el 9.92 
veces los pasivos corrientes en el 2020. La 
tendencia es creciente. En los años 
siguientes nuestro ratio  va aumentando 
hasta llegar a 11.10 en el año 2024
Los Activos corrientes, sin considerar ls 
inventarios, representan el 5.68 veces los 
pasivos corrientes en el 2020. La tendencia es 
creciente hasta llegar a 9.84 en el 2024
Act Cte -  Pas Cte
Los activos corrientes superan a los pasivos 
corrientes en  92 256 en el año 2020; en los 
siguientes años este monto se va a 






358.159      497.591      242.967      
RATIOS DE LIQUIDEZ
1) Relación corriente o 
ratio corriente o Liquidez
9,92 8,68
3) Capital de trabajo 92.256        150.753      
2) Prueba Acida 5,68 6,21
11               24               85               
RATIOS DE ENDEUDAMIENTO
1) Endeudamiento sobre 
activos totales o 
Endeudamiento Total
19% 11% 7%
3) Cobertura de intereses
2) Ratio de apalancamiento 
o Endeudamiento 
Patrimonial
19% 11% 7% 8%
8% 9%
La util idad operativa permite cubrir 11 veces los 
intereses en el  2020 y 85 veces en el 2022
Los Pasivos representan el 19% de los activos en 
el 2020. La tendencia es descendente hasta llegar 
a 9% en el 2024
9%
Los Pasivos representan el 19% de la suma del 
pasivo más patrimonio en el 2020. La tendencia es 













La util idad neta representa 50% del patrimonio en 
el 2020. La tendencia es descendente por la 
acumulación de utlidades
25%
La util idad neta representa 40% de los activos en 
el 2020. La tendencia es descendente por el 
crecimiento de los activos
30%
28%
2) Rentabilidad de los activos 
(ROA) ó  (RENTABILIDAD SOBRE 
ACTIVOS - RETORNO SOBRE 
ACTIVOS / INVERSION -  
RETORNO SOBRE EL CAPITAL 
TOTAL)
40% 36%
Las ventas representan 6 veces los activos totales  
en el 2020. La tendencia es decreciente porel 
aumento de los activos
La Util idad neta representa el 7% de las ventas  en 
el 2020. La tendencia es creciente
66               
42% 42%
La Util idad bruta representa el 40% de las ventas  
en el 2020. La tendencia es l igeramente creciente
2                  
8%
1) Rentabilidad del 





6                  4                  3                  2                  
RATIOS DE ACTIVIDAD / 
GESTION
1) Rotación de activos fijos 
netos
22               30               43               
2) Rotación del activo total
3) Margen bruto 40%
11%4) Margen Neto 7%
32%
97               
Las ventas representan 22 veces los activos fi jos  
en el 2020. La tendencia es creciente porel 







Capítulo V– PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
5.6.  EVALUACIÓN ECONÓMICA - FINANCIERA 


















Capítulo V– PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 












      Fuente: Elaboración propia 
La recuperación de la inversión es en 2 años y 3 meses, según nuestro PRI 
económico. 








 Fuente: Elaboración propia 
La recuperación de la inversión es en 2 años y 1 mes, según nuestro PRI financiero. 
 
 
Figura 61. VAN Económico, TIR Económico, PRI Económico 
Figura 62. VAN Financiero, TIR Financiero, PRI Financiero 
WACC 15,05%
VAN ECONOMICO
196.423      
TIR ECONOMICO 70%
B/C ECONOMICO 3,48            
Año Inversion Flujo Recuperacion
0 -79.129       -                -79.129          
1 -79.129       12.069           -67.061          
2 -67.061       55.990           -11.070          
3 -11.070       64.755           53.685           




191.496       
TIR FINANCIERO 87%
B/C FINANCIERO 5,17             
Año Inversion Flujo Recuperacion
0 -45.930        -              -45.930          
1 -45.930        -641            -46.571          
2 -46.571        44.490        -2.081            
3 -2.081          54.326        52.245            





Capítulo V– PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
5.7. ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD Y ESCENARIOS 







            Fuente: Elaboración propia 
Análisis de escenarios: Aunque nuestro precio de venta CIP baje 7% 
aproximadamente, nuestro plan de negocios sigue siendo rentable. 
 






           Fuente: Elaboración propia 
Análisis de escenarios: Aunque el costo de la materia prima (plata) aumente en 









Figura 63. Sensibilidad con el Cambio en el precio de venta 










            Fuente: Elaboración propia 
Análisis de escenarios: Aunque el tipo de cambio baje 16% nuestro plan de 

















Figura 65. Sensibilidad con el Cambio en el tipo de cambio 







1. Mediante la recopilación de datos estadísticos se obtuvo como resultado, que los volúmenes de 
exportación de joyas de plata peruana a Chile han ido en aumento anualmente, siendo una 
excelente alternativa de inversión y un factor positivo para las futuras exportaciones de la 
empresa. En la actualidad existen empresas nacionales que están exportando joyería de plata al 
mercado chileno.  
2. Perú es uno de los principales productores de plata a nivel mundial, lo que facilita la obtención 
de la materia prima para la elaboración de las joyas de plata; muy al contrario, el país de destino 
no cuenta con disponibilidad de la materia prima (plata), por ello requiere importar joyas de 
plata para poder satisfacer la creciente demanda.  
 
3. Se decidió emplear la estrategia de liderazgo en costos, de manera que manejaremos costos 
inferiores a lo que ofrecen nuestros competidores.  
 
4. Se determinó que nuestra empresa iniciará sus actividades como una Sociedad Anónima 
Cerrada (S.A.C), así mismo, nos acogeremos al Régimen MYPE Tributario, el cual acepta a 
emprendedores de cualquier rubro, además nos obliga a llevar libros y registros contables de 
acuerdo a nuestros límites de ingreso, en el caso de los libros contables, si los ingresos de la 
empresa son menores a 300 UIT y si recién se ha creado la empresa este año, se le solicitará 
hasta 3 libros; y si los ingresos están entre 400 y 500 UIT son 4 libros a manejar.  
5. La marca es el distintivo por excelencia del producto que ofrece una empresa, y desempeña la 
función de identificar al producto. Por consiguiente, se consideró registrar la marca Kalibre 950 
ante INDECOPI, con ella demostraremos que bajo la ley somos quienes hemos creado la marca 
y tendremos protección y poder de uso de la misma. 
6. El valor de nuestra mercadería a exportar es mayor a US$ 2,000, por lo tanto, es imprescindible 
contratar los servicios de los operadores de comercio exterior. Para la elección de cada uno de 
ellos, se optó por realizar una homologación con diferentes criterios de acuerdo al tipo de 
servicio que ofrecen. Esta evaluación brindará a nuestra empresa la tranquilidad de que el 
servicio que estas ofrecen cumplen con las exigencias establecidas en seguridad y calidad. 
 








1. Si bien Perú es el primer país productor de plata a nivel mundial, no es el primer país en exportar 
joyas de plata, ante ello, se debe tener en cuenta al momento de elaborar el producto, hacerlo 
con materia prima de calidad, lo que brindará a la joya un brillo natural y una mayor duración. 
2. Para manejar la estrategia de liderazgo en costos, será recomendable para Kalibre 950 SAC., 
aumentar la escala de producción para minimizar costos totales, así mismo el contratar personal 
con experiencia para el área de producción y así evitar las capacitaciones al personal sin 
experiencia que generarán gasto y pérdida de tiempo. 
3. Sobre los libros electrónicos se recomienda usarlos para casos específicos. Se empleará libros 
electrónicos si y sólo si, somos eficientes con nuestras cuentas, pero si no tenemos conducta 
empresarial y nos demoramos en guardar las facturas, o las guardamos en cualquier lugar 
tendremos inconvenientes, porque los libros electrónicos cuando se envían ya son propiedad de 
la SUNAT, y ya no se podrán modificar. 
4. Es recomendable antes de realizar el registro de marca ante INDECOPI, hacer una búsqueda 
fonética del nombre ya que este puede ya existir en la base de datos de INDECOPI, de esta 
manera se evitará enfrentar demandas de terceros por el uso de una marca no registrada. 
5. Es indispensable que anualmente se realice la homologación a nuestros proveedores 
seleccionados para identificar si el servicio ofrecido ha presentado alguna variación o se ha 













ANEXO Nº 1: Lista de mercados importadores para un producto 























Mundo 338 400 199 426 405 
España 15 192 29 45 271 
Estados Unidos de 
América 102 109 131 167 106 
Bolivia, Estado Plur. 5 0 29 0 23 
Francia 0 0 0 0 2 
Suecia 2 0 0 0 2 
Islas Marshall 0 0 4 0 0 
Zona Nep 0 0 0 0 0 
Argentina 79 0 0 190 0 
Austria 0 0 1 1 0 
Bélgica 0 0 1 0 0 
Brasil 0 6 0 0 0 
Colombia 0 28 0 0 0 
Costa Rica 0 0 0 0 0 
Hong Kong, China 0 0 0 0 0 
Italia 9 38 0 0 0 
México 0 27 0 0 0 
Países Bajos 25 0 0 0 0 
Panamá 2 0 0 0 0 
Paraguay 97 0 0 0 0 
Perú 0 0 3 0 0 
Reino Unido 0 0 0 24 0 





ANEXO Nº 2: Encuesta a artesanos joyeros en Lima 
 
OBJETIVO DETALLE PREGUNTA 
Objetivo General 
Diseñar un plan de 
negocio para el proyecto 
de exportación de joyas de 
plata de Ley 950 con 
incrustaciones de piedras 
naturales y detalles 
diamantados. 
1.      ¿Cuál es la demanda de las joyas 
de plata con incrustaciones de piedras 
naturales y detalles diamantados? 
2.      ¿Cómo es la acogida del mercado 
chileno con sus productos de joyas de 
plata? 
3.      En el mercado chileno ¿Quiénes 




Definir las preferencias del 
uso de joyas de plata de 
Ley 950 en el mercado 
chileno. 
4. ¿Qué tipos de joyas de plata 
prefieren? ¿Por qué? 
5.      ¿Qué atributos y/o características 
son determinantes para la compra de 
joyas de plata?(diseño, precio) 
Objetivo Específico 
2 
Identificar el valor de 
compra de joyas de plata 
en Ley 950 de las mujeres 
chilenas. 
6.      ¿Cuál es el porcentaje de mujeres 
chilenas que adquieren las joyas de 
plata? 




Consolidarse como una 
empresa que elabora 
productos buenos, bonitos 
y de excelente calidad en 
el mercado chileno. 
8.   ¿Qué cree que le haga falta para 
consolidarse? 
9.  ¿Cree que las ferias son una 
ventana para impulsar la venta de las 
joyas de plata? 










 ANEXO Nº 3: Materiales para embalaje 
 












ANEXO Nº 4: Contrato Compra-Venta Internacional 





KALIBRE 950 S.A.C – 20709852791 
Forma legal: Sociedad Anónima Cerrada 
País de constitución: Perú 
Domicilio: Sector 1 – Grupo 18 – Manzana P – Lote 15 – Villa el Salvador, Lima 
Teléfono: 943488968  
Correo corporativo: Kalibre950corp@gmail.com  
Representada por: 
Páucar Pereda Nara Naysha - Gerente General 
Velasquez Enrique Milagros del Pilar - SubGerente 
Rivera Peña Karol Paulett 
 
Comprador 
DANIS JOYAS LIMITADA – 77397400-4 
País de constitución: Chile 
Domicilio: Calle Paseo Ahumada 341 Of. 337 Pasaje Matte – Santiago 
Teléfono: +56 2 2218 0422 
Correo corporativo: joyeriaplta@danisjoyas.com 
Representada por: 
Danis Pereyra Calama 
 
En lo sucesivo denominadas como “las Partes” 
1. MERCADERIA 
1.1. Sujeto a lo dispuesto en este contrato, el Vendedor entregará la siguiente mercadería (en 
lo subsecuente “la Mercadería”) al Comprador. 
1.2. Descripción de la Mercadería  
 Producto: Bangles de plata Ley 950 con engastado de piedras naturales y aplicaciones 
de cortes diamantado. 
 Subpartida arancelaria: 7113.11.00.00 
 País de origen: Villa el Salvador, Lima – Perú 
1.2.1. Calidad de la Mercadería  
 95% plata pura 5% cobre. 
1.3. Cantidad total 2700 unidades de bangles trimestrales (Dos mil setecientos) 









2.1. Serán de aplicación los Incoterms de la Cámara de Comercio Internacional (en lo sucesivo 
“CCI”): Norma Incoterms CIP Aeropuerto Internacional Comodoro Arturo Merino Benítez 
Chile ® 2010. 
2.2. Lugar de entrega: Aeropuerto Internacional Comodoro Arturo Merino Benítez, Santiago de 
Chile. 
2.3. Fecha o periodo de entrega: Trimestral 
2.4. Transportista: 
 Agencia de carga: TRANSLOGISTIC S.A.C 
 RUC: 20513151978 
 Dirección: Av. Elmer Faucett Nro. 2851 Dpto. 316 
 
3. PRECIO 
3.1. Precio por unidad: 20 dólares americanos 
3.2. Cantidad en números: 2700 unidades de bangles trimestrales (Dos mil setecientos). 
3.3.  Divisa: Dólares americanos 
 
4. CONDICIONES DE PAGO 
4.1. Medios de pago: El medio de pago a utilizar ser transferencia bancaria mediante el banco 
BBVA. 
4.2. Momento para el pago 
Pago por cobranza documentaria mediante el banco BBVA. 
 
5. DOCUMENTOS 
5.1. El Vendedor pondrá a disposición del Comprador (o presentará al banco especificado por el 
Comprador) la siguiente documentación: 
 Factura comercial  
 Guía aérea 
 Lista de empaque  
 Documentos de seguro  
 Documentos de aduana  
 
5.2. Adicionalmente, el Vendedor pondrá a disposición del Comprador los documentos 
mencionados en los Incoterms emitidos por la CCI según lo convenido por las Partes en el 
Artículo 2 de este contrato. 
 
6. INCUMPLIMIENTO DE LA OBLIGACIÓN DEL COMPRADOR DE PAGAR EL PRECIO EN EL 
MOMENTO PACTADO 
6.1. Si el Comprador incumple con pagar el precio en el momento convenido, el Vendedor 
otorgará al Comprador un término adicional de tiempo igual a 10 días hábiles para el 
cumplimiento de la obligación de pago. Si el Comprador incumple con la obligación de pago 
al finalizar el término adicional, el Vendedor podrá declarar el presente contrato resuelto de 
conformidad con el Artículo 10 de este contrato. 
 




6.2. Si el Comprador incumple con su obligación de pagar el precio en el momento convenido, el 
Vendedor en todo caso tendrá derecho, sin limitar cualquier otro derecho que le pudiera 
corresponder, a cobrar intereses sobre el saldo insoluto (tanto antes o como después de 
cualquier fallo) a la tasa de 5 % anual.  
 
7. INCUMPLIMIENTO DE LA OBLIGACIÓN DEL VENDEDOR DE ENTREGAR LAS MERCADERÍAS 
AL MOMENTO PACTADO 
7.1. Si el Vendedor incumple con su obligación de entregar las Mercaderías en el momento 
pactado, el Comprador otorgará al Vendedor un término adicional de 15 días hábiles para 
cumplir con la entrega. Si el Vendedor incumple en su obligación de entregar las 
Mercaderías al finalizar el término adicional, el Comprador podrá declarar el presente 
contrato resuelto de conformidad con el Artículo 10 de este contrato. 
7.2. Si el Vendedor se demora con la entrega de cualquier mercancía amparada por este 
contrato, el Comprador tiene derecho a solicitar daños liquidados en la cantidad igual a 0.5% 
del precio de la Mercadería por cada día completo de demora a partir de la fecha pactada 
de entrega o el último día del periodo de entrega pactado. 
Cuando el Comprador notifique al Vendedor dentro de los 3 días de la fecha pactada de 
entrega o el último día del periodo de entrega pactado, los daños se generarán a partir de 
la fecha pactada de entrega o a partir del último día de del periodo de entrega pactado. 
Cuando el Comprador notifique al Vendedor con más de 4 días después de la fecha pactada 
de entrega o el último día del periodo de entrega pactado, los daños se generan a partir de 
la fecha de tal notificación. Los daños liquidados por mora no excederán 0.5% del predio de 
la mercancía demorada. Los daños líquidos por motivos de demora no impiden la resolución 
de este contrato de acuerdo al Artículo 10.” 
8. FALTA DE CONFORMIDAD 
8.1. El Comprador examinará las Mercaderías, o hará que sean examinadas dentro del periodo 
de tiempo más breve que sea posible de acuerdo a las circunstancias. El Comprador 
notificará al Vendedor en caso de cualquier falta de conformidad de las Mercaderías, 
especificando la naturaleza de la falta de conformidad, dentro de 3 días después que el 
Comprador haya descubierto o debiera haber descubierto la falta de conformidad. En 
cualquier caso, el Comprador pierde el derecho de apoyarse en la falta de conformidad si 
omite notificar al Vendedor de la misma dentro de un periodo que no excederá de 3 días a 
partir de la fecha en que la Mercadería fue entregada físicamente a la parte Compradora. 
8.2.  En caso de que el Comprador haya enviado un aviso de falta de conformidad al Vendedor, 
el Comprador podrá a su discreción: 
8.3. Requerirle al Vendedor que entregue cualquier cantidad faltante de la Mercadería, sin gasto 
adicional para el Comprador; 
8.3.1. Requerirle al Vendedor que reemplace la Mercadería por mercaderías conformes, sin 
gasto adicional para el Comprador; 
8.3.2. Requerirle al Vendedor que repare la Mercadería, sin costo adicional para el 
Comprador; 
8.3.3. Reducir el precio en la misma proporción que el valor de la Mercadería efectivamente 
entregada tuvo al momento de la entrega respecto al valor que mercaderías 
conformes hubieran tenido en ese momento. El Comprador no podrá reducir el 




precio si el Vendedor reemplaza las Mercaderías con mercaderías conformes de 
acuerdo con el párrafo 8.2.2 y 8.2.3 de este Artículo o si el Comprador se rehúsa en 
aceptar tal cumplimiento para parte del Vendedor; 
8.3.4. Declarar el presente contrato resuelto de conformidad con el Artículo 10 de este 
contrato. 
En cualquier caso, el Comprador tendrá derecho a demandar daños. 
 
9. TRANSFERENCIA DE PROPIEDAD 
9.1. El Vendedor deberá entregar al Comprador la Mercadería especificada en el Artículo 1 de 
este contrato libre de cualquier derecho o pretensión de terceros. La propiedad de las 
Mercaderías no pasará al Comprador hasta en tanto el Vendedor haya recibido el pago 
completo del precio de las Mercaderías.  
 
10. RESOLUCIÓN DEL CONTRATO 
10.1. Hay incumplimiento de contrato cuando una de las partes no cumple con cualquiera 
de sus obligaciones derivadas de este contrato, incluyendo cumplimiento defectuoso, 
parcial o impuntual.  
10.2. Existe un incumplimiento fundamental del contrato en el caso de que: 
 El cumplimiento estricto con la obligación que no se ha cumplido es esencial conforme 
a este contrato; o 
 El incumplimiento priva sustancialmente a la parte agraviada de lo que 
razonablemente tenía derecho a esperar conforme al presente contrato. 
 
En caso de un incumplimiento de contrato de acuerdo con el párrafo 10.1 del presente 
Artículo, la parte agraviada, podrá, mediante aviso a la otra parte, fijar un plazo adicional de 
10 días para el cumplimiento. Durante este periodo adicional la parte agraviada podrá 
suspender el cumplimiento de sus propias obligaciones recíprocas y podrá demandar daños, 
pero no podrá declarar resuelto el presente contrato. Si la otra parte omite cumplir al 
finalizar el plazo adicional, la parte afectada podrá declarar resuelto el presente contrato. 
10.3. En caso de un incumplimiento esencial de contrato conformidad al párrafo 10.2 del 
presente Artículo, la parte agraviada podrá declarar el presente contrato resuelto sin 
necesidad de otorgar un término adicional para que la otra parte cumpla. 
 
10.4. Una declaración de resolución de este contrato surte efectos únicamente si es 
notificada a la otra parte. 
 
11. FUERZA MAYOR – EXCUSA POR EL INCUMPLIMIENTO 
11.1. Se entenderá por “fuerza mayor”: guerra, emergencia, accidente, incendio, sismo, 
inundación, tormenta, huelga industrial o cualquier otro hecho o impedimento que la 
parte afectada pruebe que estuvo fuera de su control y que no pudo haber 




razonablemente previsto los hechos al momento de la celebración del presente 
contrato, o de evitar o superar los hechos, o de evitar o superar sus consecuencias. 
11.2. No se considerará que la parte afectada por los hechos de fuerza mayor ha incumplido 
con las obligaciones contractuales afectadas por los hechos de fuerza mayor previstas 
en este contrato, ni será responsable ante la otra, por cualquier retraso en el 
cumplimiento o el incumplimiento de cualquiera de sus obligaciones en la medida en 
que la demora o incumplimiento se deban a hechos de fuerza mayor que hayan sido 
debidamente notificados a la otra parte de conformidad con el Artículo 11.3. El 
momento para el cumplimiento con esa obligación se aplazará, sujeto a lo previsto en el 
Artículo 11.4.  
11.3. Si se presenta un hecho de fuerza mayor que afecte o tenga la posibilidad de afectar a 
las partes en el cumplimiento con cualquiera de sus obligaciones conforme a este 
contrato, la parte afectada notificará a la otra parte dentro de un plazo razonable sobre 
la naturaleza del hecho en cuestión y el efecto que tiene en su capacidad de cumplir. 
11.4. Si cualquiera de las partes se ve impedida o retrasada en el cumplimiento de cualquiera 
de sus obligaciones asumidas en el presente contrato por causa de fuerza mayor por un 
periodo continuo superior a 30 días hábiles, la otra parte tendrá derecho de terminar el 
contrato mediante aviso fehaciente dado a la otra Parte afectada por la fuerza mayor. 
 
12. CLÁUSULA DE INTEGRACIÓN 
12.1. El presente contrato describe la totalidad del acuerdo entre las Partes. Ninguna de las 
Partes ha celebrado el presente contrato fiándose en las declaraciones, garantías o 
promesas de la otra parte que no se hayan expresado o referido en el presente contrato. 
El presente Artículo no excluye de responsabilidad derivada de declaraciones o garantías 
fraudulentas.  
12.2. El presente contrato no podrá ser modificado salvo por acuerdo escrito de las Partes 
mediante correo electrónico. 
 
13. AVISOS 
13.1. Cualquier aviso que se requiera conforme al presente contrato se hará por escrito (que 
incluye correo electrónico) y podrá ser entregado dejándolo o enviándolo al domicilio 
de la otra parte que se especifica en el Artículo 13.2 siguiente, de manera que se asegure 
que se pueda probar la recepción del aviso. 
 
14. PROCEDIMIENTO DE SOLUCIÓN DE CONTROVERSIAS 
14.1. Cualquier disputa, controversia o pretensión que surja o se relacione con el presente 
contrato, incluyendo su celebración, interpretación, cumplimiento, incumplimiento, 
terminación o invalidez será resuelto conforme a las reglas de la Corte de Arbitraje por 
la Cámara de Comercio Americana del Perú, por ejemplo, árbitro único o, en caso de ser 
apropiado, tres árbitros] designados de conformidad con tales reglas. El lugar del 
arbitraje será en Lima, Perú. El idioma del arbitraje será en español. Las siguientes son 
alternativas a designar a una institución arbitral específica conforme al Artículo 14. 
14.2. Alternativa 1: Arbitraje ad hoc “Cualquier disputa, controversia o pretensión que surja o 
se relacione con el presente contrato, incluyendo su celebración, interpretación, 













cumplimiento, incumplimiento, terminación o invalidez, será resuelto bajo las reglas de 
UNCITRAL El lugar del arbitraje será en Lima, Perú. El idioma del arbitraje será en 
español.” 
14.3. Alternativa 2: Tribunales Estatales “Cualquier disputa, controversia o pretensión que 
surja o se relacione con este contrato, en particular su celebración, interpretación, 
cumplimiento, incumplimiento, terminación o invalidez, será dirimido de manera 
definitiva por los tribunales de Lima, Perú los cuales gozarán de jurisdicción exclusiva.” 
 
15. LEY APLICABLE Y PRINCIPIOS GUÍA 
 
15.1. Todas las cuestiones relativas al presente contrato que no estén expresamente resueltas 
por las disposiciones de este contrato serán regidas por la Convención de las Naciones 
Unidas sobre los Contratos de Compraventa Internacional de Mercaderías (Convención 
de Viena de 1980 sobre la Compraventa, en lo subsecuente CISG). 
15.2. Las cuestiones no previstas por la CISG serán regidas por los Principios UNIDROIT sobre 
los Contratos Comerciales Internacionales (en lo subsecuente los Principios UNIDROIT), 
y en la medida en que tales cuestiones no fueran previstas por los Principios UNIDROIT. 
 
- La ley nacional aplicable en el país donde el Vendedor tiene su 
establecimiento,  
- La ley nacional aplicable en el país donde el Comprador tiene su 
establecimiento. 







Lima 30 de setiembre del 2019 
 













ANEXO Nº 5: Búsqueda de Razón Social Sunarp 
 



















ANEXO Nº 6: Minuta “KALIBRE 950 S.A.C.” 
 
 
CONSTITUCIÓN SOCIEDAD ANÓNIMA CERRADA – S.A.C.  




SÍRVASE USTED EXTENDER EN SU REGISTRO DE ESCRITURAS PÚBLICAS 
UNA DE CONSTITUCIÓN DE SOCIEDAD ANÓNIMA CERRADA, QUE 
OTORGAN: 
 
A. VELÁSQUEZ ENRIQUE, MILAGROS DEL PILAR, DE NACIONALIDAD: 
PERUANA, OCUPACIÓN: ADMINISTRADORA DE NEGOCIOS 
INTERNACIONALES, CON DOCUMENTO DE IDENTIDAD: 73882563, ESTADO 
CIVIL: SOLTERA. 
  
B. PÁUCAR PEREDA, NARA NAYSHA, DE NACIONALIDAD: PERUANA, 
OCUPACIÓN: ADMINISTRADORA DE NEGOCIOS INTERNACIONALES, CON 
DOCUMENTO DE IDENTIDAD: 70985279 ESTADO CIVIL: SOLTERA. 
 
C. RIVERA PEÑA, KAROL PAULETT, DE NACIONALIDAD: PERUANA, 
OCUPACIÓN: ADMINISTRADORA DE NEGOCIOS INTERNACIONALES, CON 
DOCUMENTO DE IDENTIDAD: 78523695 ESTADO CIVIL: SOLTERA. 
 
 
SEÑALANDO COMO DOMICILIO COMÚN PARA EFECTOS DE ESTE 
INSTRUMENTO EN SECTOR 1, GRUPO 18, MANZANA P, LOTE 15, DISTRITO 
DE VILLA EL SALVADOR, PROVINCIA DE LIMA, EN LOS TÉRMINOS 
SIGUIENTES:  
 
PRIMERO. - POR EL PRESENTE PACTO SOCIAL, LOS OTORGANTES 
MANIFIESTAN SU LIBRE VOLUNTAD DE CONSTITUIR UNA SOCIEDAD 
ANÓNIMA CERRADA, BAJO LA DENOMINACIÓN DE KALIBRE 950 S.A.C.  
 
LA SOCIEDAD PUEDE UTILIZAR LA ABREVIATURA DE KALIBRE 950 S.A.C. 
LOS SOCIOS SE OBLIGAN A EFECTUAR LOS APORTES PARA LA 
FORMACIÓN DEL CAPITAL SOCIAL Y A FORMULAR EL CORRESPONDIENTE 
ESTATUTO.   
 
SEGUNDO. - EL MONTO DEL CAPITAL SOCIAL ES DE S/. 49,800 (CUARENTA 
Y NEVE MIL OCHOCIENTOS Y 00/100 NUEVOS SOLES), DIVIDIDO EN 49,800 
ACCIONES, ACCIONES NOMINATIVAS DE UN NOMINAL DE S/. 1.00 CADA 
UNA, SUSCRITAS Y PAGADAS DE LA SIGUIENTE MANERA: 
 
 




1. VELÁSQUEZ ENRIQUE, MILAGROS DEL PILAR, SUSCRIBE 1,660 
ACCIONES NOMINATIVAS Y PAGA MIL SEISCIENTOS SESENTA Y 
00/100 NUEVOS SOLES MEDIANTE APORTES EN BIENES 
DINERARIOS. 
 
2. PÁUCAR PEREDA, NARA, SUSCRIBE 1,660 ACCIONES NOMINATIVAS 
Y PAGA MIL SEISCIENTOS SESENTA Y 00/100 NUEVOS SOLES 
MEDIANTE APORTES EN BIENES DINERARIOS. 
 
3. RIVERA PEÑA, KAROL PAULETT, SUSCRIBE 1,660 ACCIONES 
NOMINATIVAS Y PAGA MIL SEISCIENTOS SESENTA Y 00/100 NUEVOS 
SOLES MEDIANTE APORTES EN BIENES DINERARIOS.  
 
EL CAPITAL SOCIAL SE ENCUENTRA TOTALMENTE SUSCRITO Y 
PAGADO 
 
TERCERO. - LA SOCIEDAD SE REGIRÁ POR EL ESTATUTO SIGUIENTE 
Y EN TODO LO NO PREVISTO POR ESTE, SE ESTARÁ A LO 
DISPUESTO POR LA LEY GENERAL DE SOCIEDADES - LEY 26887 - 




ARTICULO 1.- DENOMINACIÓN-DURACIÓN-DOMICILIO: LA 
SOCIEDAD SE DENOMINA: KALIBRE 950 SOCIEDAD ANÓNIMA 
CERRADA”.  
LA SOCIEDAD PUEDE UTILIZAR LA ABREVIATURA DE KALIBRE 950 
S.A.C; 
LA SOCIEDAD TIENE UNA DURACIÓN INDETERMINADA, INICIA SUS 
OPERACIONES EN LA FECHA DE ESTE PACTO Y ADQUIERE 
PERSONALIDAD JURÍDICA DESDE SU INSCRIPCIÓN EN EL 
REGISTRO DE PERSONAS JURÍDICAS. SU DOMICILIO ES EN SECTOR 
1, GRUPO 18, MANZANA P, LOTE 15, DISTRITO DE VILLA EL 
SALVADOR, PROVINCIA DE LIMA Y DEPARTAMENTO DE LIMA, 
PUDIENDO ESTABLECER SUCURSALES U OFICINAS EN CUALQUIER 
LUGAR DEL PAÍS O EN EL EXTRANJERO. 
 
ARTICULO 2°. - OBJETO SOCIAL. - LA SOCIEDAD TIENE POR OBJETO 
DEDICARSE A FABRICACIÓN, CREACIÓN DE DISEÑOS Y EXPORTACIÓN DE 
JOYERIA DE PLATA. SE ENTIENDEN INCLUIDOS EN EL OBJETO SOCIAL LOS 
ACTOS RELACIONADOS CON EL MISMO QUE COADYUVEN A LA 
REALIZACIÓN DE SUS FINES. PARA CUMPLIR DICHO OBJETO, PODRÁ 
REALIZAR TODOS AQUELLOS ACTOS Y CONTRATOS QUE SEAN LÍCITOS, 
SIN RESTRICCIÓN ALGUNA. 
 
 




ARTICULO 3º.- CAPITAL SOCIAL: EL MONTO DEL CAPITAL SOCIAL ES 
DE S/. 49,800 (CUARENTA Y NEVE MIL OCHOCIENTOS Y 00/100 
NUEVOS SOLES) REPRESENTADO POR 49,800 ACCIONES 
NOMINATIVAS DE UN NOMINAL DE S/. 1.00 CADA UNA. 
 
EL CAPITAL SOCIAL SE ENCUENTRA TOTALMENTE SUSCRITO Y 
PAGADO. 
 
ARTICULO 4º.-TRANSFERENCIA Y ADQUISICIÓN DE ACCIONES: LOS 
OTORGANTES ACUERDAN SUPRIMIR EL DERECHO DE 
PREFERENCIA PARA LA ADQUISICIÓN DE ACCIONES, CONFORME A 
LO PREVISTO EN EL ÚLTIMO PÁRRAFO DEL ARTÍCULO 237º DE LA 
"LEY". 
 
ARTICULO 5º.- ÓRGANOS DE LA SOCIEDAD: LA SOCIEDAD QUE SE 
CONSTITUYE TIENE LOS SIGUIENTES ÓRGANOS: 
 
A) LA JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS; Y 
B) LA GERENCIA. 
 
LA SOCIEDAD NO TENDRÁ DIRECTORIO 
 
ARTICULO 6º.-JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS: LA JUNTA 
GENERAL DE ACCIONISTAS ES EL ÓRGANO SUPREMO DE LA 
SOCIEDAD. LOS ACCIONISTAS CONSTITUIDOS EN JUNTA GENERAL 
DEBIDAMENTE CONVOCADA, Y CON EL QUÓRUM 
CORRESPONDIENTE, DECIDEN POR LA MAYORÍA QUE ESTABLECE 
LA "LEY" LOS ASUNTOS PROPIOS DE SU COMPETENCIA. 
 
TODOS LOS ACCIONISTAS INCLUSO LOS DISIDENTES Y LOS QUE NO 
HUBIERAN PARTICIPADO EN LA REUNIÓN, ESTÁN SOMETIDOS A 
LOS ACUERDOS ADOPTADOS POR LA JUNTA GENERAL. 
LA CONVOCATORIA A JUNTA DE ACCIONISTAS SE SUJETA A LO 
DISPUESTO EN EL ART. 245º DE LA "LEY".  
EL ACCIONISTA PODRÁ HACERSE REPRESENTAR EN LAS 
REUNIONES DE JUNTA GENERAL POR MEDIO DE OTRO 
ACCIONISTA, SU CÓNYUGE, O ASCENDIENTE O DESCENDIENTE EN 
PRIMER GRADO, PUDIENDO EXTENDERSE LA REPRESENTACIÓN A 
OTRAS PERSONAS. 
 
ARTICULO 7º.-JUNTAS NO PRESENCIALES: LA CELEBRACIÓN DE 
JUNTAS NO PRESENCIALES SE SUJETA A LO DISPUESTO POR EL 











ARTICULO 8º.-LA GERENCIA: NO HABIENDO DIRECTORIO, TODAS 
LAS FUNCIONES ESTABLECIDAS EN LA "LEY" PARA ESTE ÓRGANO 
SOCIETARIO SERÁN EJERCIDAS POR EL GERENTE GENERAL. 
 
LA JUNTA GENERAL DE SOCIOS PUEDE DESIGNAR UNO O MÁS 
GERENTES SUS FACULTADES REMOCIÓN Y RESPONSABILIDADES 
SE SUJETAN A LO DISPUESTO POR LOS ARTÍCULOS 185º AL 197º DE 
LA "LEY". 
 
EL GERENTE GENERAL ESTA FACULTADO PARA LA EJECUCIÓN DE 
TODO ACTO Y/O CONTRATO CORRESPONDIENTES AL OBJETO DE 
LA SOCIEDAD, PUDIENDO ASIMISMO REALIZAR LOS SIGUIENTES 
ACTOS: 
 
A) DIRIGIR LAS OPERACIONES COMERCIALES Y ADMINISTRATIVAS. 
 
B) REPRESENTAR A LA SOCIEDAD ANTE TODA CLASE DE 
AUTORIDADES. EN LO JUDICIAL GOZARA DE LAS FACULTADES 
GENERALES Y ESPECIALES, SEÑALADAS EN LOS ARTÍCULOS 74º, 
75º, 77º Y 436º DEL CÓDIGO PROCESAL CIVIL. EN LO 
ADMINISTRATIVO GOZARÁ DE LA FACULTAD DE REPRESENTACIÓN 
PREVISTA EN EL ARTICULO 115º DE LA LEY Nº 27444 Y DEMÁS 
NORMAS CONEXAS Y COMPLEMENTARIAS. TENIENDO EN TODOS 
LOS CASOS FACULTAD DE DELEGACIÓN O SUSTITUCIÓN. ADEMÁS, 
PODRÁ CONSTITUIR PERSONAS JURÍDICAS EN NOMBRE DE LA 
SOCIEDAD Y REPRESENTAR A LA SOCIEDAD ANTE LAS PERSONAS 
JURÍDICAS QUE CREA CONVENIENTE. ADEMÁS, PODRÁ SOMETER 
LAS CONTROVERSIAS A ARBITRAJE, CONCILIACIONES 
EXTRAJUDICIALES Y DEMÁS MEDIOS ADECUADOS DE SOLUCIÓN 
DE CONFLICTO, PUDIENDO SUSCRIBIR LOS DOCUMENTOS QUE 
SEAN PERTINENTES. 
 
C) ABRIR, TRANSFERIR, CERRAR Y ENCARGARSE DEL MOVIMIENTO 
DE TODO TIPO DE CUENTA BANCARIA; GIRAR, COBRAR, RENOVAR, 
ENDOSAR, DESCONTAR Y PROTESTAR, ACEPTAR Y RE-ACEPTAR 
CHEQUES, LETRAS DE CAMBIO, VALES, PAGARES, GIROS, 
CERTIFICADOS, CONOCIMIENTOS, PÓLIZAS, CARTAS FIANZAS Y 
CUALQUIER CLASE DE TÍTULOS VALORES, DOCUMENTOS 
MERCANTILES Y CIVILES, OTORGAR RECIBOS Y CANCELACIONES, 
SOBREGIRARSE EN CUENTA CORRIENTE CON GARANTÍA O SIN 
ELLA, SOLICITAR TODA CLASE DE PRÉSTAMOS CON GARANTÍA 













D) ADQUIRIR Y TRANSFERIR BAJO CUALQUIER TITULO; COMPRAR, 
VENDER, ARRENDAR, DONAR, DAR EN COMODATO, ADJUDICAR Y 
GRAVAR LOS BIENES DE LA SOCIEDAD SEAN MUEBLES O 
INMUEBLES, SUSCRIBIENDO LOS RESPECTIVOS DOCUMENTOS YA 
SEAN PRIVADOS O PÚBLICOS. EN GENERAL PODRÁ CELEBRAR 
TODA CLASE DE CONTRATOS NOMINADOS E INNOMINADOS, 
INCLUSIVE LOS DE: LEASING O ARRENDAMIENTO FINANCIERO, 
LEASE BACK, FACTORING Y/O UNDERWRITING, CONSORCIO, 
ASOCIACIÓN EN PARTICIPACIÓN Y CUALQUIER OTRO CONTRATO 
DE COLABORACIÓN EMPRESARIAL VINCULADOS CON EL OBJETO  
SOCIAL. ADEMÁS, PODRÁ SOMETER LAS CONTROVERSIAS A 
ARBITRAJE Y SUSCRIBIR LOS RESPECTIVOS CONVENIOS 
ARBITRALES. 
 
E) SOLICITAR, ADQUIRIR, DISPONER, TRANSFERIR REGISTROS DE 
PATENTES, MARCAS, NOMBRES COMERCIALES, CONFORME A LEY 
SUSCRIBIENDO CUALQUIER CLASE DE DOCUMENTOS VINCULADOS 
A LA PROPIEDAD INDUSTRIAL O INTELECTUAL. 
 
F) PARTICIPAR EN LICITACIONES, CONCURSOS PÚBLICOS Y/O 
ADJUDICACIONES, SUSCRIBIENDO LOS RESPECTIVOS 
DOCUMENTOS, QUE CONLLEVE A LA REALIZACIÓN DEL, OBJETO 
SOCIAL. 
 
EL GERENTE GENERAL PODRA REALIZAR TODOS LOS ACTOS 
NECESARIOS PARA LA ADMINISTRACIÓN DE LA SOCIEDAD, SALVO 
LAS FACULTADES RESERVADAS A LA JUNTA GENERAL DE 
ACCIONISTAS. 
 
ARTICULO 9º.-MODIFICACION DEL ESTATUTO, AUMENTO Y 
REDUCCIÓN DEL CAPITAL: LA MODIFICACIÓN DEL ESTATUTO, SE 
RIGE POR LOS ARTÍCULOS 198º Y 199º DE LA "LEY", ASÍ COMO EL 
AUMENTO Y REDUCCIÓN DEL CAPITAL SOCIAL, SE SUJETA A LO 
DISPUESTO POR LOS ARTÍCULOS 201º AL 206º Y 215º AL 220º, 
RESPECTIVAMENTE, DE LA "LEY". 
 
ARTICULO 10º.-ESTADOS FINANCIEROS Y APLICACIÓN DE 
UTILIDADES: SE RIGE POR LO DISPUESTO EN LOS ARTÍCULOS 40º, 
221º AL 233º DE LA "LEY". 
 
ARTICULO 11º.- DISOLUCIÓN, LIQUIDACIÓN Y EXTINCIÓN: EN 
CUANTO A LA DISOLUCIÓN, LIQUIDACIÓN Y EXTINCIÓN DE LA 
SOCIEDAD, SE SUJETA A LO DISPUESTO POR LOS ARTÍCULOS 407º, 
























CUARTO. - QUEDA DESIGNADO COMO GERENTE GENERAL: PÁUCAR 
PEREDA, NARA NAYSHA, CON DOCUMENTO DE IDENTIDAD DNI NÚMERO 
70985279 CON DOMICILIO EN: SECTOR 1, GRUPO 15, MANZANA M, LOTE 
14, DISTRITO DE VILLA EL SALVADOR, PROVINCIA DE LIMA, 
DEPARTAMENTO DE LIMA. 
ASI MISMO, SE DESIGNA COMO SUB GERENTE DE LA SOCIEDAD A 
VELASQUEZ ENRIQUE MILAGROS DEL PILAR, IDENTIFICADO CON 
DOCUMENTO DE IDENTIDAD DNI CON NUMERO 73882563 QUIEN 
TENDRÁ LAS SIGUIENTES FACULTADES: 
- REEMPLAZAR AL GERENTE EN CASO DE AUSENCIA. 
- INTERVENIR EN FORMA CONJUNTA CON EL GERENTE GENERAL, EN LOS 
CASOS PREVISTOS EN LOS INCISOS C, D, E Y F DEL ARTÍCULO 8º DEL 
ESTATUTO. 
 

























ANEXO Nº 7: Cotización Transporte Local 
 
Fuente: Grupo Panamundo S.A.C 
 





ANEXO Nº 8: Cotización agencia de carga 














ANEXO Nº 9: Canasta a la que pertenece la partida 
NALADISA 7113110000 (joyería de plata) y el 
















































Fuente: Acuerdos Comerciales 
 









ANEXO Nº 10: Cotización seguro 
 
 













ANEXO Nº 11: Contrato de Locación de Servicio con el 
proveedor de la plata 
CONTRATO DE LOCACION DE SERVICIOS  
 
  
Conste por el presente documento privado, el Contrato de Locación de Servicios, 
que celebran de una parte la empresa " PROCESADORA SUDAMERICANA S R L.”, 
con RUC No. 20100277485, domiciliada en la calle Luis Galvani N° 165, 
Urbanización Santa Rosa, Distrito de Ate, debidamente representada por su 
Gerente Sr. Gutiérrez Benavides Salvador Santiago, con DNI N° 08245857, con 
Poder inscrito en el asiento No. 1 de la Ficha No. A00001 de la Partida No. 
13316962 de Personas Jurídicas del Registro Público de Lima, a quien en adelante 
se le denominará “LA LOCADORA”; y de la otra parte KALIBRE 950 S.A.C. ”, con 
RUC No. : 20709852791, Sector 1, Grupo 18, Manzana P, Lote 15, distrito de Villa 
El Salvador, debidamente representada por su Gerente General, Sra. Páucar 
Pereda, Nara Naysha, con DNI N° 70985279, según Poder que consta en la Partida 
Electrónica No. 70334244 de Personas Jurídicas del Registro Público de Lima, en 
adelante “LA COMITENTE”, en los términos y condiciones contenidos en las 
siguientes cláusulas:  
  
ANTECEDENTES   
  
PRIMERA: LA LOCADORA es una persona jurídica legalmente constituida, cuyo 
objeto es la fundición y comercialización de metales no ferrosos.  
  
SEGUNDA: LA COMITENTE es una empresa dedicada Al Rubro de Actividades 
Fabricación, creación de diseños y exportación de joyería de plata. 
 OBJETO DEL CONTRATO  
  
TERCERA: El objeto del presente contrato es el suministro de plata granalla que LA 
LOCADORA se obliga a proveer trimestralmente a LA COMITENTE y ésta a 
adquirirla obligatoriamente.  La cantidad obligatoria es de 40 kilogramos y se 
especifica en el Anexo N° 01 (Costo) que debe suministrarse se encuentra 
especificada (calidad y precio) en el Anexo Nº 1, debidamente suscritos por las 
partes contratantes y forma parte integrante del presente contrato.    
El presente contrato se rige supletoriamente por lo dispuesto por el Código Civil 
(art. 1755 al 1770) y no crea vínculo laboral entre LA LOCADORA Y LA COMITENTE.  
DURACIÓN DEL CONTRATO  
CUARTA: Las partes contratantes convienen en fijar en dos años (2) la duración 
del presente contrato, plazo que será forzoso y que se computará a partir de la 
fecha de su suscripción. Vencido el plazo de vigencia del contrato, si EL 





COMITENTE no deseara renovar el contrato deberá cursar una carta notarial con 
60 días de anticipación a su vencimiento, en la cual indique su deseo expreso de 
concluir el contrato. Caso contario se procederá a la renovación automática en los 
mismos términos y condiciones del presente contrato y de considerarlo 
convenientes por ambas partes, procederán a su prórroga, debiendo para ello 
suscribirse un nuevo contrato.  
PRECIO DE LA LOCACION DE SERVICIOS  
  
QUINTA: El precio que se fija por mutuo acuerdo será de acuerdo al valor que se 
precisa en el Anexo N°01 que forma parte del presente contrato y se cancelará 
mes a mes. En el precio no está incluido el IGV la que se abonará adicionalmente.  
  
OBLIGACIONES DE LAS PARTES  
  
SEXTA: Son obligaciones:  
  
DE LA LOCADORA 
 
Encargarse de proporcionar la materia prima que requiera LA COMITENTE.  
  
Garantizar a LA COMITENTE que la calidad de la materia prima que se presta será 
óptima, caso contrario, deberá ser atendido el reclamo en forma inmediata y sin 
costo alguno para LA COMITENTE.  
  
DE LA COMITENTE  
  
Requerir obligatoriamente de LA LOCADORA en forma trimestral y por el plazo de 
la vigencia del presente contrato, la cantidad de kilogramos de plata granalla.  La 
cantidad se especifica en el Anexo N°01 (Costo) que debe suministrarse se 
encuentra especificada (calidad y precio) en el Anexo Nº 01 que forma parte del 
presente contrato.  
EJECUCION DEL CONTRATO   
SEPTIMA: Las partes contratantes acuerdan que para la ejecución del presente 
contrato LA LOCADORA entrega la plata granalla a LA COMITENTE que forma 
parte del presente contrato, bajo las condiciones siguientes:   
OBLIGACION DE LA LOCADORA.  
 
LA LOCADORA se obliga a entregar en el local de LA COMITENTE la plata 
 granalla, en las fechas que corresponden. 
 
  





OBLIGACION DE LA COMITENTE   
  
Utilizar la materia prima descrita en el Anexo Nº 1.  
 OCTAVA: La venta de la materia prima se describen en el Anexo Nº 1 y generan 
pago alguno como compensación, siempre y cuando LA COMITENTE cumpla con 
su obligación de adquirir trimestralmente la cantidad especificada en el Anexo N° 
1, que forma parte del presente contrato.  
En el supuesto caso que LA COMITENTE incumpliera con su obligación de adquirir 
la materia prima en forma trimestral, sin perjuicio de la resolución de contrato, LA 
COMITENTE se obliga a abonar el equivalente de la cantidad de kilogramos en 





NOVENA: En el cumplimiento de este contrato, LA LOCADORA se compromete a 
mantener en absoluta reserva toda información acerca de LA COMITENTE que 
reciba de éste o de terceros. Al efecto, LA LOCADORA reconoce que toda la 
documentación, conversación o información que se le proporcione tiene el 
carácter de reservada y confidencial, por lo que se obliga a mantener y guardar en 
estricta confidencialidad la referida documentación y/o información, 
comprometiéndose a: 
a) No divulgar directa o indirectamente a ninguna otra persona, empresa, 
corporación, asociación o entidad, con ningún fin información, 
documentación o material alguno de forma directa o indirecta a terceras 
personas o empresas, debiendo tratarla como estrictamente confidencial.  
 
b) No utilizar la información para ningún otro propósito que no esté 
relacionado con el objeto del presente contrato.  
 
c) No duplicar, copiar, transmitir o reproducir bajo ningún medio, toda o parte 
de la información señalada en esta cláusula.  
  
La obligación de reserva y confidencialidad que asume LA LOCADORA se extiende 
a su personal dependiente, administrativo y demás, por lo que se obliga a tomar 
las medidas  
y precauciones para que no se divulgue por ningún medio la documentación e 
información a las que tenga acceso.  
La obligación de confidencialidad indicada en los párrafos anteriores se mantendrá 
vigente hasta dos años después de la terminación del presente contrato contado 
a partir de esa fecha.   





CLAUSULA RESOLUTORIA  
  
DECIMA: El incumplimiento por cualquiera de las partes de todas o alguna de las 
obligaciones asumidas en el presente documento, constituirá causal de resolución 
de este contrato.  
Así mismo, las partes contratantes por motivos de fuerza mayor podrán resolver 
de mutuo acuerdo el presente contrato, no generando responsabilidades para las 
partes.    
SOLUCIÓN DE CONTROVERSIAS  
DECIMO PRIMERA: Las partes acuerdan que cualquier litigio, pleito, controversia, 
duda, discrepancia o reclamación resultante de la ejecución o interpretación de 
este, directa o indirectamente, así como cualquier caso de incumplimiento, 
terminación, rescisión, resolución, nulidad o invalidez del mismo, o cualquier otra 
causa relacionada con este documento, será sometido a los jueces y tribunales de 
Lima.  
DOMICILIOS  
DECIMO SEGUNDA: El domicilio de cada una de las partes para los efectos legales, 
será el señalado en la introducción del presente contrato, obligándose las mismas 
a comunicarse recíprocamente cualquier cambio de domicilio con una 
anticipación no menor de cinco (5) días calendario, dando lugar la omisión de 
dicho aviso, a que se tengan por bien hechas todas las comunicaciones que se 
envíen a los domicilios señalados por las partes en el presente instrumento.  
 En caso de variación de domicilio, las partes contratantes hacen renuncia expresa 
y antelada al fuero de sus domicilios.   
En señal de conformidad y aceptación con todas y cada una de las cláusulas del 
presente contrato, las partes proceden a firmarlo, en la ciudad de Lima el día 05 
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DNI N° 08245857 
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KALIBRE 950 S.A.C 
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Plata Granalla 40 1,670.00 66,800 
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ANEXO Nº 12: Contrato de Locación de Servicio con el 
proveedor de las piedras naturales 
 
CONTRATO DE LOCACIÓN DE SERVICIOS  
  
Conste por el presente documento privado, el Contrato de Locación de Servicios, 
que celebran de una parte" CCAHUANA HUILLCA MAURO.”, con RUC No. 
10106799917, domiciliada en Jr. Camaná N° 246, Distrito de Lima, debidamente 
representada por su representante el Sr. Cchahuana Huillca Mauro, con DNI N° 
10679991, a quien en adelante se le denominará “LA LOCADORA”; y de la otra 
parte “KALIBRE 950 S.A.C.”, con RUC No. : 20709852791, Sector 1, Grupo 18, 
Manzana P, Lote 15, distrito de Villa El Salvador, debidamente representada por 
su Gerente General, Sra. Páucar Pereda, Nara Naysha, con DNI N° 70985279, según 
Poder que consta en la Partida Electrónica No. 70334244 de Personas Jurídicas del 
Registro Público de Lima, en adelante “LA COMITENTE”, en los términos y 
condiciones contenidos en las siguientes cláusulas:  
  
ANTECEDENTES   
PRIMERA: LA LOCADORA está legalmente constituida, cuyo objeto es la 
comercialización de piedras naturales.  
SEGUNDA: LA COMITENTE es una empresa dedicada Al Rubro de Actividades 
Fabricación, creación de diseños y exportación de joyería de plata. 
 OBJETO DEL CONTRATO  
  
TERCERA: El objeto del presente contrato es el suministro de piedras naturales 
que LA LOCADORA se obliga a proveer trimestralmente a LA COMITENTE y ésta a 
adquirirla obligatoriamente.  La cantidad obligatoria es de 6 kilogramos y se 
especifica en el Anexo N° 01 (Costo) que debe suministrarse se encuentra 
especificada (calidad y precio) en el Anexo Nº 1, debidamente suscritos por las 
partes contratantes y forma parte integrante del presente contrato.    
El presente contrato se rige supletoriamente por lo dispuesto por el Código Civil 
(art. 1755 al 1770) y no crea vínculo laboral entre LA LOCADORA Y LA COMITENTE.  
DURACIÓN DEL CONTRATO  
CUARTA: Las partes contratantes convienen en fijar en dos años (2) la duración 
del presente contrato, plazo que será forzoso y que se computará a partir de la 
fecha de su suscripción. Vencido el plazo de vigencia del contrato, si EL 
COMITENTE no deseara renovar el contrato deberá cursar una carta notarial con 
60 días de anticipación a su vencimiento, en la cual indique su deseo expreso de 
concluir el contrato. Caso contario se procederá a la renovación automática en los 
mismos términos y condiciones del presente contrato y de considerarlo 





convenientes por ambas partes, procederán a su prórroga, debiendo para ello 
suscribirse un nuevo contrato.  
PRECIO DE LA LOCACION DE SERVICIOS  
QUINTA: El precio que se fija por mutuo acuerdo será de acuerdo al valor que se 
precisa en el Anexo N°01 que forma parte del presente contrato y se cancelará 
mes a mes. En el precio no está incluido el IGV la que se abonará adicionalmente.  
OBLIGACIONES DE LAS PARTES  
  
SEXTA: Son obligaciones:  
  
DE LA LOCADORA 
 
Encargarse de proporcionar la materia prima que requiera LA COMITENTE.  
  
Garantizar a LA COMITENTE que la calidad de la materia prima que se presta será 
óptima, caso contrario, deberá ser atendido el reclamo en forma inmediata y sin 
costo alguno para LA COMITENTE.  
  
DE LA COMITENTE  
  
Requerir obligatoriamente de LA LOCADORA en forma trimestral y por el plazo de 
la vigencia del presente contrato, la cantidad de kilogramos de piedras naturales.  
La cantidad se especifica en el Anexo N°01 (Costo) que debe suministrarse se 
encuentra especificada (calidad y precio) en el Anexo Nº 01 que forma parte del 
presente contrato.  
EJECUCION DEL CONTRATO   
SEPTIMA: Las partes contratantes acuerdan que para la ejecución del presente 
contrato LA LOCADORA entrega las piedras naturales a LA COMITENTE que forma 
parte del presente contrato, bajo las condiciones siguientes:   
OBLIGACION DE LA LOCADORA.  
 
LA LOCADORA se obliga a entregar en el local de LA COMITENTE las piedras 
naturales, en las fechas que corresponden. 
OBLIGACION DE LA COMITENTE   
  
Utilizar la materia prima descrita en el Anexo Nº 1.  
 OCTAVA: La venta de la materia prima se describen en el Anexo Nº 1 y generan 
pago alguno como compensación, siempre y cuando LA COMITENTE cumpla con 
su obligación de adquirir trimestralmente la cantidad especificada en el Anexo N° 
1, que forma parte del presente contrato.  





En el supuesto caso que LA COMITENTE incumpliera con su obligación de adquirir 
la materia prima en forma trimestral, sin perjuicio de la resolución de contrato, LA 
COMITENTE se obliga a abonar el equivalente de la cantidad de kilogramos en 
piedras naturales, que se especifica en el Anexo N°1 que en forma trimestral se ha 
establecido. 
CONFIDENCIALIDAD  
NOVENA: En el cumplimiento de este contrato, LA LOCADORA se compromete a 
mantener en absoluta reserva toda información acerca de LA COMITENTE que 
reciba de éste o de terceros. Al efecto, LA LOCADORA reconoce que toda la 
documentación, conversación o información que se le proporcione tiene el 
carácter de reservada y confidencial, por lo que se obliga a mantener y guardar en 
estricta confidencialidad la referida documentación y/o información, 
comprometiéndose a: 
a) No divulgar directa o indirectamente a ninguna otra persona, empresa, 
corporación, asociación o entidad, con ningún fin información, documentación o 
material alguno de forma directa o indirecta a terceras personas o empresas, 
debiendo tratarla como estrictamente confidencial.  
 
b) No utilizar la información para ningún otro propósito que no esté 
relacionado con el objeto del presente contrato.  
 
c) No duplicar, copiar, transmitir o reproducir bajo ningún medio, toda o parte 
de la información señalada en esta cláusula.  
  
La obligación de reserva y confidencialidad que asume LA LOCADORA se extiende 
a su personal dependiente, administrativo y demás, por lo que se obliga a tomar 
las medidas y precauciones para que no se divulgue por ningún medio la 
documentación e información a las que tenga acceso.  
La obligación de confidencialidad indicada en los párrafos anteriores se mantendrá 
vigente hasta dos años después de la terminación del presente contrato contado 
a partir de esa fecha.   
CLAUSULA RESOLUTORIA  
DECIMA: El incumplimiento por cualquiera de las partes de todas o alguna de las 
obligaciones asumidas en el presente documento, constituirá causal de resolución 
de este contrato.  
Así mismo, las partes contratantes por motivos de fuerza mayor podrán resolver 
de mutuo acuerdo el presente contrato, no generando responsabilidades para las 
partes.    
 
 





SOLUCIÓN DE CONTROVERSIAS  
DECIMO PRIMERA: Las partes acuerdan que cualquier litigio, pleito, controversia, 
duda, discrepancia o reclamación resultante de la ejecución o interpretación de 
este, directa o indirectamente, así como cualquier caso de incumplimiento, 
terminación, rescisión, resolución, nulidad o invalidez del mismo, o cualquier otra 
causa relacionada con este documento, será sometido a los jueces y tribunales de 
Lima.  
DOMICILIOS  
DECIMO SEGUNDA: El domicilio de cada una de las partes para los efectos legales, 
será el señalado en la introducción del presente contrato, obligándose las mismas 
a comunicarse recíprocamente cualquier cambio de domicilio con una 
anticipación no menor de cinco (5) días calendario, dando lugar la omisión de 
dicho aviso, a que se tengan por bien hechas todas las comunicaciones que se 
envíen a los domicilios señalados por las partes en el presente instrumento.  
 En caso de variación de domicilio, las partes contratantes hacen renuncia expresa 
y antelada al fuero de sus domicilios.  
  
En señal de conformidad y aceptación con todas y cada una de las cláusulas del 
presente contrato, las partes proceden a firmarlo, en la ciudad de Lima el día 05 
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CCAHUANA HUILLCA MAURO GUTIÉRREZ  
DNI N° 10679991 
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6 100.00 600.00 
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